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Abstract 
This project examines the ethical aspects of the supermarket chain Lidls use of nudging. Nudging is 
a new phenomenon developed by Richard H. Thaler and Cass R. Sunstein and will be used in this 
project as described in their book “Nudge - Improving Decisions About Health, Wealth and 
Happiness”. The project will study how Lidl uses nudging to gently persuade their customers to 
choose a healthier alternative and by doing this, examine which elements are used to make people 
aware of the healthier alternative. To reach an understanding of how nudging makes people take 
decisions, the project will reflect upon the theory of human behaviour as seen in Burrhus F. 
Skinners book “Om behaviorisme” and the theory of human mental life and the two associated 
systems as seen in Daniel Kahnemans book “Thinking fast and slow”. Furthermore the project will 
examine and discuss the ethics and morals underlying the phenomenon nudging and examine 
whether this complies with what is seen as ethically and morally correct. This will be examined by 
understanding and including philosophical theories from Immanuel Kant, Jørgen Husted and Jan 
Foght Mikkelsen.   
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Indledning 
Antikkens opblomstring skete i Grækenland, med store tænkere som Sokrates, Platon og Aristoteles 
i spidsen, også kaldet sofisterne. De underviste blandt andet i retorik, som også blev kaldt for 
overtalelseskunst. Dette tiltrak folk på mange områder, da det var nyttigt at kunne overbevise andre 
om sit synspunkt. Det at være trænet inden for retorik gav ikke bare en veltalenhed, det gav også 
redskaber og kneb til at kunne håndtere argumenter (Husted, 2005:17). Sofisternes hensigt med 
retorikken blev ikke kun modtaget med kyshånd, den blev også modtaget med en del modstand. Det 
der optog modstanderne, var den ligegyldighed der var overfor sandheden. Man brugte blandt andet 
retorikken til at fremstille ens påstande som sande og til at overtale folk om ens synspunkter. Med 
andre ord handlede det ikke så meget om selve sandhedsværdien, men om at overbevise folk (Ibid.).  
Denne overbevisning oplever vi i høj grad også i dag. Vi bliver hver dag bombarderet med 
reklamer, der alle har til formål at overbevise os om hvilke produkter der er de bedste på markedet. 
Det kan diskuteres hvorvidt reklamer har en positiv eller en negativ virkning på os, men det er dog 
sikkert, at reklamer påvirker os på et vist plan. Man kan undre sig over om denne påvirkning og 
overbevisning fra reklamer altid kun er for virksomhedens bedste, eller om der rent faktisk findes 
en metode, der har til formål at fremme befolkningens liv. Her kommer nudging ind i billedet.  
Indenfor de seneste år er begrebet nudging opstået. Nudging er en adfærdspsykologisk metode, der 
bygger på en række teoretiske begreber, som skal få mennesker til at ændre vaner på en nem og 
hensigtsfuld måde. Det handler ikke umiddelbart om at overbevise folk om, at deres adfærd er 
uhensigtsmæssig, som det for eksempel forsøges ud fra oplysningskampagner. Det handler om at 
ændre adfærden til det bedre, men uden at folk bemærker det. Vi kan i denne forbindelse inddrage 
et forsøg foretaget i Københavns Kommune, der gik ud på at reducere affald på gaden. Ved at gøre 
skraldespandene mere synlige og placere fodspor på jorden, som førte hen imod skraldespandene, 
forsøgte man at fremme folks gode intentioner om ikke at smide skraldet på gaden 
(kommunikationsforum.dk).  
 
I efteråret 2014 blev programserien Vanens magt sendt på DR1. Disse programmer er med til at vise 
aktualiteten af nudging. Programmet handler om hvordan nudging som ny videnskabelig metode 
kan være med til at ændre menneskers adfærd til det bedre, med et lille kærligt puf i den rigtige 
retning. I programmet har værten Anne Glad allieret sig med nudging eksperten Sille Krukow, for 
at illustrere over for seerne hvordan nudging kan bruges i forskellige sammenhæng. Ifølge 
programmet menes det at 80% af vores adfærd styres af vaner (Vanens Magt, DR1). Nogle af disse 
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vaner kan ændres ud fra en lille og forholdsvis simpel påvirkning. I programmets anden del nudger 
Krukow kunderne i supermarkedet Bilka i Odense til at købe mere grønt til børnenes madpakker, til 
at spise mere fisk og til at vælge det sunde slik frem for chokoladebaren oppe ved kassen (Ibid.). 
Hvis nudging bliver brugt i Bilka, bliver det i så fald også brugt i andre supermarkedskæder? 
 
I Lidls butikker landet over, er der blevet indført en sund kasse. Dette betyder, at Lidl har placeret 
sunde varer ved en af deres kasselinjer, i stedet for slik og andre usunde alternativer. Dette initiativ 
startede blot som et forsøg, men der er sidenhen blevet indført en sund kasse i alle Lidls butikker. 
Ud fra dette kan man undre sig over, om det er etisk korrekt at bruge nudging til at ændre kundernes 
indkøbsvaner. Man kan umiddelbart tænke at Lidls tiltag udelukkende er indført for at fremme 
kundernes gode intentioner, men er det i virkeligheden sådan det hænger sammen? Kan der fra Lidl 
side ligge skjulte intentioner bag indførelsen af den sunde kasse og hvilke etiske dilemmaer kan der 
i denne forbindelse opstå?  
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Læsevejledning 
Til at begynde med vil læseren blive præsenteret for vores motivation bag projektet, og hvordan vi 
blev motiveret til at beskæftiger os med nudging, med udgangspunkt i Lidl som eksempel. Dernæst 
vil projektets problemfelt blive præsenteret, hvor vores hypoteser omkring Lidls brug af nudging og 
vores undren omkring hvorvidt det er etisk korrekt blive udfoldet. Ud fra denne vil læseren blive 
præsenteret for vores problemformulering. 
Vi vil efterfølgende beskrive hvordan vi har afgrænset vores projekt. Denne indeholder både 
afgrænsning i forhold til vores valgte eksempel og en afgrænsning i forhold til valg af teori. 
Projektets dimensionsforankring vil dernæst blive præsenteret, indeholdende en argumentation for 
brug af dimensionerne. Efterfølgende vil vores metode blive præsenteret. Dette indeholder vores 
oprindelige intentioner om at indsamle egen empiri, vores brug af den eklektiske tilgang, samt brug 
af hermeneutikken. Dernæst vil videnskabelig refleksion blive præsenteret. Denne indeholder en 
beskrivelse af de forskellige teoretikere, samt en refleksion over de forskellige teoretikeres 
baggrunde. Dette afsnit er relevant at have med, da vi har benyttet den videnskabsteoretiske tilgang 
eklekticisme, som fordrer en udpræget refleksion over teoribrug.  
Projektet vil herefter indeholde en redegørelse af vores valgte teori, herunder de psykologiske og 
filosofiske teorier. Vi vil sammenfatte de vigtigste pointer af teoriafsnittet i en efterfølgende 
delkonklusion, samt beskrive hvordan de kan arbejde sammen. Vi bruger vores valgte teorier i en 
sammenfattende teoretisk diskussion, hvor analytiske elementer vil indgå. Vi har fravalgt at lave et 
rent analyseafsnit, hvilket vil blive begrundet i vores introduktion til den teoretiske diskussion. Den 
teoretiske diskussion bliver brugt til at besvare projektets problemformulering, samt vise hvordan vi 
benytter vores valgte teorier i praksis (Sonne-Ragans, 2013:246-247). 
Projektet vil blive afrundet i en samlet konklusion, der sammenfatter de vigtigste pointer fra den 
teoretiske diskussion af Lidl og vi vil dermed besvare projektets problemformulering.  
Motivation  
Vores oprindelige motivation for projektet byggede på en interesse og undren overfor skjulte 
reklamers påvirkning på os mennesker. Efter at vi undersøgte feltet inden for skjulte reklamer, fandt 
vi hurtigt ud af, at dette var et svært emne at gribe an. Det kan være svært at påvise hvordan og 
hvornår en reklame har skjulte elementer. Vores motivation for dette ændrede sig også i takt med, at 
lovgivningen omkring brugen af skjulte reklamer ville være nødsaget til at udgøre en stor del af 
vores litteratur, hvilket ikke var i vores interesse.  
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Til problemformuleringsseminaret blev begrebet nudging diskuteret, hvilket passede godt på vores 
interessefelt. Det der i bund og grund interesserede os fagligt og personligt, var hvordan det er 
muligt at påvirke menneskers adfærd, uden at de umiddelbart bemærker det. Vi diskuterede 
efterfølgende om vi skulle bevæge os væk fra de skjulte reklamer og i stedet diskutere etik i forhold 
til nudging. Vi fandt blandt andet en motivation for at skrive projektet om nudging, da vi igennem 
vores progressionskursus i videnskabsteori blev præsenteret for fænomenet. I samme forbindelse 
blev vi præsenteret for flere projekter, der har beskæftiget sig med nudging i forskellige situationer. 
Derudover deltog to af gruppens medlemmer i et foredrag omkring nudging, der blev afholdt af Stig 
Hartmann Brask og Ashley Brereton fra Sorø Reklame.  
Som tidligere beskrevet, har DR1 sendt programserien Vanens Magt, som ligeledes har været med 
til at styrke vores motivation for projektet. Nudging er meget oppe i tiden, og vi har en formodning 
om, at det er et begreb, som vi vil komme til at høre mere om fremover.  
Problemfelt 
Interessen for vores projekt bygger på en undren overfor brugen af nudging i supermarkeder. Vi har 
som eksempel valgt at tage udgangspunkt i supermarkedskæden Lidl og deres initiativ med at 
indføre den sunde kasse i alle deres butikker. Lidl startede som de første i Danmark en ny trend med 
en sund kasse, hvor alle usunde varer er udskiftet med sunde snacks og tørret frugt. Vi har en 
formodning om, at Lidl i større eller mindre grad benytter sig af nudging. Vi er derfor interesserede 
i at diskutere hvordan Lidl har brugt nudging i deres tiltag med den sunde kasse og om der ligger 
nogle skjulte intentioner bag dette.  
 
I artiklen: Lidl har haft succes med at fjerne slikket fra kassen fra Information udtaler Rikke 
Brandes, tidligere kommunikationschef hos Lidl: 
 
“(...)når vi ikke udvider det til at omfatte alle kasser, er det, fordi vi stadig gerne ville 
give kunderne valget. Dem, der gerne vil have en chokoladebar, kan også få det” 
(information.dk, 1).  
 
Ud fra denne udtalelse mener vi, at det er relevant at tage diskussionen op om hvorvidt Lidls sunde 
kasse skaber etiske dilemmaer. Af disse dilemmaer har vi særligt fokus på den etiske egoisme, 
opnåelse af moralværdi og det frie valg. For at afklare hvilke etiske dilemmaer der kan opstå ved 
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Lidls indførelse af den sunde kasse, er det relevant at beskæftige os med, hvordan nudging påvirker 
folks adfærd, samt hvordan mennesker i nogle situationer agerer hurtigt og intuitivt, og i andre 
situationer langsomt og refleksivt. 
 
Vi har umiddelbart en hypotese om at nudging har en påvirkning på kundernes adfærd og vi 
formoder, at der ligger en række aspekter til grund for deres modtagelighed over for nudging ved 
den sunde kasse. Når vi beskriver kundernes adfærd, skal det gøres klart, at vi ikke har foretaget 
empiriske undersøgelser. Vi undersøger derimod denne ud fra behaviorismen, som betegnes som en 
videnskabelig teori (Sonne-Ragans, 2013:47). Vi bruger denne til at klargøre hvilken adfærd 
kunderne som udgangspunkt har og bevæger os imod at undersøge hvordan deres adfærd kan blive 
påvirket, ved hjælp af teori omkring nudging og den menneskelige tænkning.  
Problemformulering 
Vi ønsker at diskutere hvordan Lidl med deres tiltag af den sunde kasse bruger nudging, samt 
hvilke intentioner der ligger til grund for indførelsen. På hvilken måde påvirker nudging 
kundernes adfærd og hvorfor opstår der etiske dilemmaer ved brug af nudging ved den sunde 
kasse? 
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Dimensionsforankring 
Vores projekt er forankret i dimensionerne Filosofi og Videnskab og Subjektivitet og Læring.  
Filosofi og Videnskab kommer blandt andet til udtryk gennem vores valgte teorier og redegørelse af 
etik og moral. Projektet indeholder en teoretisk diskussion, hvor vi ud fra vores teoretiske 
redegørelse af de etiske begreber diskuterer de dilemmaer der opstår, i forbindelse med Lidls brug 
af nudging ved den sunde kasse. Til dette gør vi blandt andet brug af Immanuel Kant, som er en af 
de store tænkere inden for filosofi, og Jørgen Husted som er tidligere medlem af Det Etisk Råd.   
 
Subjektivitet og Læring kommer til udtryk ved, at vi blandt andet benytter os af behaviorisme. I 
forbindelse med Lidls nudging ved den sunde kasse er det relevant at klargøre menneskers adfærd, 
for at skabe en forståelse for hvilken indvirkning nudging har på kunden. Derudover benytter vi 
blandt andet teori omkring den menneskelige tænkning. Dette gør vi for at forstå hvordan 
mennesker tænker og reagerer i vante situationer, samt hvad der sker når der forekommer ændringer 
i omgivelserne, som der gør ved nudging.  
Eftersom en stor del af vores litteratur er på engelsk, ønsker vi ligeledes at få kryds i fremmedsprog 
Afgrænsning 
Nudging udgør et meget bredt felt og det kan være omfattende at beskæftige sig med fænomenet 
nudging generelt. Det kunne have være interessant at undersøge hvordan nudging kan være et 
metodisk redskab i forhold til at forbedre generelle samfundsmæssige problemstillinger, men vi 
mener at denne interesse ville udgøre for et bredt problemfelt. Vi antager, at Lidls indretning af 
deres butikker ikke er tilfældigt, men vi mener, at projektet ville bliver for bredt, hvis vi valgte at 
tage udgangspunkt i hele deres butik. Vi har derfor valgt at beskæftige os med nudging ud fra et 
konkret eksempel. Vi ønsker at undersøge hvordan nudging bruges i forbindelse med 
supermarkedskæden Lidls tiltag med den sunde kasse.  
 
Vi har valgt at benytte bøgerne Nudge: Improving Decisions About Health, Wealth, and Happiness 
af Richard H. Thaler og Cass R. Sunstein, samt Nudge af Bergsøe et al. Der findes ikke meget 
litteratur indenfor området, da begrebet nudging er et forholdsvis nyt begreb. Vi har derfor ikke haft 
behov for at afgrænse os meget i forhold til vores valg af litteratur på dette område. Vi benytter 
ligeledes Daniel Kahnemans Thinking fast and slow omkring den menneskelige tænkning, som 
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Thaler og Sunstein benytter i deres bog. Samspillet mellem disse udgør et afgrænset og konkret 
teoretisk felt inden for nudging.  
Vi har ligeledes valgt at benytte Burrhus Frederic Skinners Om Behaviorisme, da vi mener, at 
behaviorisme er en oplagt teori til at skabe forståelse for menneskers adfærd. Vi vil gøre brug af 
hans begreber til at forklare hvordan kundernes vaner og adfærd spiller sammen, samt hvordan 
omgivelser kan være med til at påvirke dem.  
Vi benytter ligeledes Immanuel Kant som primær filosof og hans værk Grundlæggelse af moralens 
metafysik. Vi vil gøre brug af hans teorier om det kategoriske- og hypotetiske imperativ til at 
klargøre om Lidl med den sunde kasse opnår moralværdi. Derudover benytter vi Jan Foght 
Mikkelsens Etik og moral og Jørgen Husteds Etik, moral og værdier. Disse benytter vi til at 
definere hvad etik og moral er, samt diskutere de etiske dilemmaer der kan opstå ved Lidls brug af 
nudging. Vi har diskuteret hvorvidt sundhed skulle indgå i vores projekt, da det er meget 
omdiskuteret i vores samfund i dag. Grænsen mellem sundhed og mani er blevet en hårfin grænse. 
Dette er et emne, der i sig selv kunne udgøre et helt projekt og vi inddrager derfor kun 
sundhedsaspektet i mindre grad i diskussionen omkring de etiske dilemmaer. 
 
Vi har udvalgt vores teori ud fra en eklektisk tilgang, hvor vi har udplukket de dele af teorierne vi 
har fundet relevante til besvarelse af vores problemformulering. Dette har medført refleksioner over 
de valgte teorier og deres ophavsmænd. Dette vil blive uddybet i afsnittet videnskabelig refleksion.  
Introduktion til den sunde kasse i Lidl 
I 2013 indførte Lidl en sund kasse, som i dag er fast inventar i alle deres butikker (information.dk, 
1). Det er velkendt i supermarkedskæder, at der findes usunde varer oppe ved kasserne. Ved den 
sunde kasse har Lidl forsøgt at udskifte alle usunde varer med sunde alternativer. Det er muligt at 
købe for eksempel en pose nødder, frugt, grøntsager eller müslibarer i stedet for en chokoladebar. 
Dette tiltag er at finde ved én af butikkens kasselinjer og der bliver gjort opmærksom på denne ved 
hjælp af skilte både nede ved kassebåndet og ovenover kassen med teksten: “Det gode valg - Sundt 
& lækkert”.  
Vi har besøgt Lidl på Amagerbrogade udelukkende for at se deres skilte og indretning omkring den 
sunde kasse, samt priserne på varerne ved den sunde- og den almindelige kasse. Vi har ikke besøgt 
Lidl for at observere deres kunder. Vi er bevidste om, at vi ikke kan beskrive kundernes adfærd ud 
fra vores besøg i Lidl. De overvejelser vi gør os omkring kundernes adfærd, analyserer vi ud fra 
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vores valgte teorier og begreber. Vi har taget billeder af butikkens sunde kasse, som vi vil bruge 
som illustrationer i vores teoretiske diskussion, for at give læseren et klart billede af hvordan 
skiltene og kasserne i Lidl er indrettet. Det skal gøres klart, at når vi i de efterfølgende afsnit vil 
diskutere Lidls sunde kasse beskæftiger vi os ikke med hvordan kunderne bliver fristet når de går 
igennem butikken, men udelukkende hvad der sker, når de når op omkring den sunde kasse.  
Metode 
Metodiske overvejelser 
Vi har gjort os overvejelser omkring hvilke metoder der ville være behjælpelige til at besvare vores 
problemformulering. Vi har diskuteret hvorvidt vi havde mulighed for at indsamle egen empiri. I 
denne forbindelse har vi forsøgt at skabe kontakt til tidligere kommunikationschef i Lidl Rikke 
Brandes. Vi udarbejdede en række kvalitative spørgsmål, som vi sendte til dem over mail. Dette 
dog uden succes. Vi søgte blandt andet svar på, hvad der ligger til grund for Lidls tiltag med den 
sunde kasse. Vi var ligeledes interesseret i at få besvaret, om de var bekendt med begrebet nudging 
og om de havde lavet den sunde kasse for at nudge deres kunder. Da de besvarede vores e-mail, 
tilkendegav de, at de ikke ønskede at besvare spørgsmål fra “skoleprojekter” (bilag 1). 
Efterfølgende diskuterede vi hvilken rolle den metodiske del af vores projekt skulle have.  
Da vi beskæftiger os med hvordan Lidls indretning af den sunde kasse kan påvirke kundernes 
adfærd, kunne det have været relevant at indsamle egen empiri. Vi overvejede at besøge en eller 
flere Lidl butikker og henvende os til kunderne, efter de havde købt deres varer ved den sunde 
kasse. Vi har dog i gruppen reflekteret over, hvorvidt en kvantitativ eller kvalitativ 
forskningsmetode ville gavne vores projekt. Vi har en hypotese om, at vi ikke ville få nogle 
brugbare svar fra kunderne. Dette hænger sammen med, at nudging bliver brugt til at “puffe” folk i 
en bestemt retning, uden at de er klar over at det sker. Vi har en formodning om, at folk ikke 
nødvendigvis tænker over hvilken kø de stiller sig i, men at de måske stiller sig i kø til den sunde 
kasse, fordi de er blevet nudget til at tænke sundere. Der kan derfor argumenteres for, at kunderne 
ikke ville kunne besvare vores spørgsmål, fordi de har foretaget en handling, som de ikke har 
registreret.  
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Vi diskuterede også, om det kunne være muligt at stille kunderne spørgsmål, inden de vælger 
hvilken kø de stiller sig i. Vi blev dog hurtigt bevidste om, at dette automatisk ville gøre kunderne 
opmærksomme på det valg de skulle til at træffe. Det ville være svært at argumentere for, at de 
træffer et hurtigt og intuitivt valg, når de gennem de kvantitative spørgsmål bliver gjort opmærksom 
på den almindelige og den sunde kasse. Dermed ville de højst sandsynligt træffe et bevidst valg og 
vores empiriske undersøgelse ville ikke give brugbare resultater. 
 
For at konkludere på vores metodiske overvejelser, er vi kommet frem til, at det ikke vil gavne 
vores projekt at samle egen empiri, da vi med stor sandsynlighed ikke ville få nok brugbar data til at 
kunne besvare vores problemformulering. Vi vil i stedet besvare vores problemformulering ud fra 
udvalgt teori. 
Det skal dog nævnes, at hvis vi havde haft længere tid til at undersøge Lidls tiltag med den sunde 
kasse og den mulige påvirkning af kundernes adfærd, kunne vi sandsynligvis have indsamlet 
brugbart data.  
 
Eklekticisme  
I dette projekt benytter vi os af den videnskabsteoretiske tilgang eklekticisme. Denne tilgang til 
viden tager udgangspunkt i at vælge teorier og begreber fra forskellige felter, videnskaber og 
discipliner. Disse bliver integreret for at skabe en sammenfattet forklaring, samt give en forståelse 
af den empiriske virkelighed, som emnet af projektet bevæger sig indenfor (Sonne-Ragans, 
2013:33). Med denne tilgang forsøges der at skabe et bredere billede af virkeligheden og ikke kun 
at belyse en enkelt side af det undersøgte felt (Sonne-Ragans, 2013:34).  
 
Disse emner som er undersøgt ved brug af eklekticisme er ofte komplekse og med denne tilgang er 
formålet at: 
 
“...producere ny viden om konkrete, men komplekse sammenhænge og forbindelser 
mellem fænomener i den empiriske virkelighed, fremlægge nye forståelseskontekster, 
begreber og vinkler samt påpege nye problemer og huller i den eksisterende viden” 
(Ibid.) 
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Det er en måde at kombinere forskellige perspektiver og teorier, til at skabe en ny forståelse (Ibid.) 
Denne tilgang er overordnet teoretisk og bliver brugt til at skabe nye og sammenhængende 
forståelseskategorier (Ibid.). Eklekticismen er i bund og grund en tilgang, der forsøger at påpege et 
komplekst felt og er derved forbundet med en række genstandsfelter. Endvidere er eklekticisme en 
tilgang til vidensproduktion og opgaveløsning (Ibid.)  
Vi har i dette projekt en tvær/interdisciplinær tilgang. Denne form for eklekticisme beskæftiger sig 
med at integrere teorier fra forskellige fag eller discipliner (Sonne-Ragans, 2013:36). Ligeledes er 
vores tilgang til projektets fokus teoretisk eklekticistisk, da det er overvejende teoretisk og da vi i 
projektet har indarbejdet forskellige teorier til at kunne belyse og undersøge vores emne om 
nudging og supermarkedskæden Lidl. Da denne tilgang er en del af vores metodiske valg, er det 
nødvendigt at vi igennem projektskrivningen løbende har forholdt os kritisk og reflekteret over 
vores valgte teorier (Sonne-Ragans, 2013:37). 
Vi har i projektet valgt forskellige teorier fra to dimensioner, psykologi og filosofi. Projektet vil 
have reflekteret teoribrug, hvor vi forholder os kritisk reflekterende over for teoriernes 
forudsætninger.  
 
Hermeneutikken og Gadamer  
For at få en forståelse af den filosofiske hermeneutik benytter vi os af Hans-Georg Gadamers 
Sandhed og metode. 
Gadamer beskriver at den hermeneutiske regel i sin enkelthed går ud på, at man skal forstå helheden 
ud fra delene og delene ud fra helheden. Forståelsen forløber hele tiden fra helheden til delen og fra 
delen tilbage til helheden (Gadamer, 2007:277). Det er derfor vigtigt, at alle delene stemmer 
overens med helheden, for at man opnår forståelse for det læste. 
Al rigtig fortolkning må beskytte sig imod vilkårlige indfald og mod de begrænsninger der skyldes 
upåagtet vanetænkning og rette blikket mod selve sagen (Gadamer, 2007:254). Det gælder om at 
holde blikket fast på sagen igennem læsningen og abstrahere fra de forstyrrelser der kan opstå 
undervejs. Den der ønsker at forstå en tekst, foretager altid et udkast. Så snart den første mening i 
teksten, udkaster man en helhedsmening for teksten. På den anden side viser den første mening sig 
kun, fordi man allerede læser teksten ud fra visse forventninger om en bestemt mening (Gadamer, 
2007:255). 
Man kan sagtens tage en andens mening til efterretning, uden at man behøver at dele den, og man 
kan sagtens fastholde sin egen mening om sagen, når man har forstået den andens mening. Det 
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vigtige er dog blot, at man forholder sig åbent, hvilket betyder, at man sætter den andens mening i 
forhold til sin egen (Gadamer, 2007:254). Det er ligeledes vigtigt, at man forholder sig bevidst til, at 
man forud for en læsning af en tekst har en forforståelse, så man kan sætte sine egne opfattelse op 
mod tekstens udsagn (Gadamer, 2007:256). Det handler om at holde fokus på opgaven samtidig 
med, at man reflekterer over egne og andres meninger.  
 
Vi har fra projektets begyndelse og undervejs i processen haft en forforståelse af nudging. 
Forforståelsen er blevet skabt, da der på det seneste har været en del fokus på nudging. Vi er blevet 
gjort opmærksomme på fænomenet gennem vores videnskabsteoretiske kursus, samt DR1 
programmet Vanens Magt. Derved har alle gruppens medlemmer haft en forforståelse omkring, 
hvad dette fænomen indebærer. En af de forforståelser som vi alle måtte tage med i projektarbejdet, 
var det etiske aspekt omkring nudging. Vi gik ind til dette projekt med en forforståelse om, at 
nudging er etisk korrekt. Da vi blev opmærksomme på Lidls tiltag med den sunde kasse, vakte det 
en undren i gruppen om hvorledes Lidls intentioner var etisk korrekte. 
 
Når man beskæftiger sig med hermeneutikken, handler det om at holde fokus på opgaven, samtidig 
med at man reflekterer over hinandens forforståelser, da dette er redskaber til at forstå helheden.   
 
Steiner Kvale og Svend Brinkman beskriver den hermeneutiske cirkel således: 
 
“Med udgangspunkt i en ofte uklar og intuitiv forståelse af teksten som helhed 
fortolkes dens forskellige dele, og ud fra disse fortolkninger sættes delene på ny i 
relation til helheden osv.” (Kvale og Brinkman 2009:233).  
 
Den hermeneutiske cirkel har hjulpet os til at forstå, hvad der ligger til grund for Lidls tiltag med 
den sunde kasse, samt kundernes adfærd. Til at kunne forstå dette, har vi gjort brugt af forskellige 
teorier. Vi har altså benyttet os af flere forskellige dele til samlet set at forstå helheden. Da vi 
undersøger, om Lidls tiltag med den sunde kasse er etisk korrekt, har det været en hjælp for os at 
forstå flere dele af teorierne inden for etik og moral. Dette har medvirket til, at vi samlet set har 
kunnet diskutere, om der opstår etiske dilemmaer med Lidls tiltag 
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Videnskabelig refleksion 
I denne del af projektet vil en gennemgang af de valgte teoretikere og forfattere finde sted. 
I forbindelse med dette semesters fokus på videnskabsteori har det været relevant at reflektere over 
de valgte teoretikere, forfattere og de dertilhørende teorier. Da vi har brugt den eklektiske tilgang, 
har det været vigtigt for os at vise, hvordan de forskellige teorier kan spille sammen i en videre 
diskussion.  
 
Vanessa Sonne-Ragans beskriver to slags teorier i videnskaberne, hverdagsbetragtninger og de 
videnskabelige betragtninger (Sonne-Ragans, 2013:47). Det førstnævnte er defineret ved, at det 
udgør løse overvejelser omkring dagligdagen. Eksempelvis hvad aftensmaden skal bestå af eller 
hvilket fodboldhold der vinder pokalen. Hun beskriver endvidere, at denne slags teori grunder i håb, 
ønsker, gætværk og mavefornemmelser (Sonne-Ragans 2013:47). De videnskabelige betragtninger 
er:  
 
“...systematisk og årelang indsamling og klassifikation af erfaringer og data og er 
orienterede mod udvikling af koncepter, modeller og begreber. De videnskabelige 
betragtninger inddrager materiale fra virkeligheden, som fremstilles vha. nogle 
metoder og noget teori” (Sonne-Ragans 2013:47).  
 
Hun beskriver, at der i den videnskabelige proces er et sammenspil mellem det teoretiske, 
metodiske og empiriske arbejde (Sonne-Ragans 2013:48).   
 
Richard H. Thaler og Cass R. Sunstein 
Nudge: Improving Decisions About Health, Wealth, and Happiness er skrevet af samfundsforskerne 
Richard H. Thaler og Cass R. Sunstein. Thaler er en anerkendt fagøkonom og professor ved 
University of Chicago. Han er ligeledes forfatningsrådgiver for USA’s præsident Barack Obama. 
Sunstein er uddannet jurist og en af de mest citerede jurister i USA. De bliver set som 
ophavsmændene bag fænomenet nudging. Deres teori har haft stor succes i akademiske såvel som 
politiske kredse. Deres bog var en af de mest solgte bøger i USA i 2008 (information.dk, 2). En 
grund til denne bogs store succes er at: “De gør en teoretisk indsigt til en praktisk filosofi” 
(information.dk, 2). Det at de begge er samfundsforskere, at deres bog var en af de mest solgte, 
samt at de er ophavsmændene bag nudging, gør bogen til en troværdig kilde for dette projekt. Ud 
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fra Sonne-Ragans beskrivelse af de videnskabelige betragtninger vurderer vi, at Thaler og Sunsteins 
teori omkring nudging er videnskabelig.  
 
Bergsøe et al. 
Bogen Nudge er skrevet af Merete Norsker Bergsøe, Andreas Maaløe Jespersen, Rikke Larsen, Inge 
Schiermacher og Katrine Lund Skov og er den første danske bog omkring nudging. Den omhandler 
forskellige aspekter af begrebet nudging, primært ved at tage udgangspunkt i Thaler og Sunsteins 
bog. Af forfatterne er det relevante at nævne Jespersen, som er uddannet filosof ved Roskilde 
Universitet. Han har været med til at grundlægge iNudgeyou og Danish Nudging Network (Bergsøe 
et al., 2014:4). Ligeledes er Skov uddannet inden for adfærdspsykologi ved Roskilde Universitet og 
James Cook University, og er administrator for Danish Nudging Network. Ud fra dette ser vi 
forfatterne som eksperter på området. Vi har valgt at inddrage denne litteratur til at underbygge 
Thaler og Sunsteins begreber.  
 
Daniel Kahneman 
Thinking fast and slow fra 2013 er skrevet af psykologen Daniel Kahneman. Kahneman beskriver 
egne eksperimenter og overvejelser, men inddrager i sin teori også andre psykologer og deres 
undersøgelser. Generelt for denne bog er, at Kahneman giver en række eksempler på, hvad hans 
teori omhandler. Dette gør, at man som læser bliver taget i hånden og at der bliver skabt en 
forståelse af hans teori. Ud fra Sonne-Ragans’ beskrivelse af de to slags betragtninger er hans teori 
videnskabelig. Dette fordi han beskriver den menneskelige tænkning ud fra empiriske undersøgelser 
foretaget af andre psykologer, samt giver eksempler på egne observationer. Den kritik man kan 
nævne omkring Kahneman er, at han ikke er neuropsykolog. Han forsker i den menneskelige 
tænkning, dog uden at arbejde neurologisk.  
I 2002 modtog Kahneman Nobelprisen i økonomi for sin forskning i, hvordan mennesket foretager 
vurderinger og træffer beslutninger (Kahneman, 2011:1. side). Ud fra dette vurderer vi, at 
Kahneman er troværdig og anerkendt inden for hans felt. 
For at kunne forstå nudging, og hvordan det påvirker folks adfærd, har det været behjælpeligt at 
benytte Kahneman, da han beskriver hvordan mennesker i nogle situationer træffer intuitive og 
hurtige beslutninger og langsomme og logiske beslutninger i andre.  
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Burrhus Frederic Skinner 
Burrhus Frederic Skinner var amerikansk professor i psykologi ved Harvard University. Hans 
forskningsområde var indlæringspsykologi og han har blandt andet skrevet bogen Om 
behaviorismen. I denne beskæftiger Skinner sig med spørgsmålet “hvorfor opfører folk sig som de 
gør?” (Skinner,1975:bagsiden). Hans tilhængere hylder ham som videnskabens og fornuftens 
talsmand inden for adfærdspsykologien og af hans modstandere nedvurderes han til videnskabelig 
ignorant, endog med fascistiske sympatier (Ibid.).  
 
Jan Foght Mikkelsen 
Jan Foght Mikkelsen er lektor i kommunikation ved Roskilde Universitet. Hans hovedfokus er at 
forske og skrive i strategisk kommunikation i forhold til etik, hvilket han gør gennem produktion af 
kampagner og andet (Mikkelsen, 2008:Bagsiden). Mikkelsen er ikke filosof, men han beskæftiger 
sig med filosofiske dilemmaer og begreber i en kommunikations præget tilgang (Ibid.). Vi har 
reflekteret over, om vi skulle benytte os af ham, da han ikke har yderligere belæg for det filosofiske. 
Dog er Mikkelsens bog Etik og Moral et godt supplement til de andre teorier og teoretikere i dette 
projekt, da han belyser en mere praktisk og hverdagsbaseret side af etikken, de etiske problemer og 
moral.  
 
Jørgen Husted 
Jørgen Husted er forfatter til Etik, moral og værdier fra 2005. Husted gør brug af andre filosoffer 
som for eksempel Aristoteles og Immanuel Kant i sin bog. Han reflekterer over deres tanker og 
forklarer disse ud fra sine egne ord. Han giver ligeledes eksempler på etiske og moralske 
dilemmaer, så vi får et billede af hvad der menes.  
Husted er ikke filosof, men tager udgangspunkt i store filosoffers tanker og formidler dem på et 
sprog, der bidrager til at forstå de tungere filosoffer. Endvidere er vi ikke i tvivl om Husteds viden 
inden for de filosofiske områder, da han er tidligere medlem af Det Etiske Råd, samt lektor i filosofi 
ved Århus Universitet (Husted, 2005:bagsiden).   
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Immanuel Kant 
Immanuel Kant var tysk filosof og levede i årene 1724-1804. Han beskæftigede sig i høj grad med 
kritik af den rene fornuft (Kant, 1993:bagside).  
Vi arbejder i projektet med bogen Grundlæggelse af moralens metafysik, som udkom første gang i 
1785. Bogen omhandler moralske principper og værdier, og Kant forsøger selv at udlede et princip, 
hvormed man kan måle enhver moralsk anvisning. Dette princip kalder han for det katagoriske 
imperativ. Kants filosofi udspringer af to diametralt modsatte filosofiske skoler: den rationalistiske 
og den empiriske (Kant, 1993:7-8). 
Den største hindring for forståelsen af Kants værk har været det tunge sprog. Vi har derfor været 
nødsaget til at gøre brug af Filosofisk Håndbog af Husted og Lübcke for at få en bedre forståelse af 
Kants begreber. 
Teori 
Vi vil i de følgende afsnit lave en redegørelse af vores valgte psykologiske og filosofiske teorier 
inden for de to dimensioner, som projektet beskæftiger sig med.  
 
De psykologiske teorier 
 
Nudge - hvad er det? 
Nudging kan betegnes som et “kærligt puf”, der skal være med til at ændre folks adfærd i den 
rigtige retning. Thaler og Sunstein skriver i bogen Nudge - Improving Decisions About Health, 
Wealth, and Happiness, hvordan samfundsrelaterede problematikker kan blive løst ved at skabe en 
lille ændring i befolkningens adfærd. Det er denne bog begrebet nudging stammer fra. De definerer 
begrebet som følgende: 
 
“A nudge, as we will use the term, is any aspect of the choice architecture that alters 
people’s behavior in a predictable way without forbidding any options or significantly 
changing their economic incentives. To count as a mere nudge, the intervention must 
be easy and cheap to avoid. Nudges are not mandates. Putting the fruit at eye level 
counts as a nudge. Banning junk food does not” (Thaler og Sunstein, 2008:6).  
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Nudging handler om at fremme befolkningens gode intentioner og påvirke dem i en grad, der er 
med til at forbedre deres sundhed, velfærd og lykke. Dette kan eksempelvis omfatte intentioner om 
at spise sundere og motionere mere, eller om at smide skrald i skraldespanden frem for på gaden 
(kommunikationsforum.dk). Ved at benytte sig af nudging er intentionen at gøre det gode valg mere 
tilgængeligt og samtidig at gøre det nemme valg til det bedste valg. Ved et ønske om at fremme 
befolkningens gode intentioner, skal nudging hjælpe os, når vi eksempelvis står overfor en pludselig 
fristelse og derfor ikke har tid eller overskud til at tænke rationelt og overveje de langsigtede 
konsekvenser. Det er i statens interesse at få befolkningen til at ændre deres valg, på en måde der er 
godt for borgerne selv og for samfundet. Nudging indebærer derfor ikke at påvirke befolkningen til 
at tage et valg, der er godt for samfundet, men dårligt for dem selv.  
I det følgende vil vi beskrive en række væsentlige begreber inden for nudging teori, der vil skabe en 
bredere forståelse for nudging.  
 
Det frie valg 
Der kan være diskussion omkring, hvorvidt nudging påvirker vores frie valg. Vores frie valg kan 
kun eksistere, hvis der er flere valgmuligheder til stede og at det valg der bliver taget er vores eget 
frie valg. Hvis udefrakommende påvirkninger indtræffer, kan dette resultere i at vores valg ikke 
længere er frit (Bergsøe et al., 2014:97). Dette sætter spørgsmålstegn ved, om nudging påvirker 
eller ikke påvirker vores frie valg: 
 
“Når der puffes til en persons valg, er et af de afgørende spørgsmål, om det er et frit 
valg, eller om det er en påvirkning, der fører til et andet valg, som vedkommende ikke 
er bevidst om” (Ibid.). 
 
Valgarkitekter og valgarkitektur  
Thaler og Sunstein beskriver begrebet choice architect, eller valgarkitekt, som en person eller en 
virksomhed, der er ansvarlig for den kontekst, hvor mennesker træffer deres beslutning (Thaler og 
Sunstein, 2008:3). Valgarkitekter forsøger at efterkomme folks forventede valg, men de forsøger 
også bevidst at flytte folks valg i en retning, der gør deres liv bedre (Thaler og Sunstein, 2008:6). Et 
eksempel kan være i et supermarked, hvor konteksten for kundernes valg og købsbeslutninger er 
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nøje bestemt i den indretning supermarkedet har, og man kan herved tale om et bevidst 
indretningsdesign eller valgarkitektur. Det er ofte de små detaljer, der gør udfaldet af, hvorledes 
mennesker er tilbøjelige til at blive ledt i en bestemt retning. Dette udfald kan ske på baggrund af 
varernes placering, deres synlighed og skiltning. På den måde kan valgarkitektur være med til at 
bestemme, hvad vi skal spise, når vi er ude at handle i et supermarked (Vanens Magt på DR1).  
 
Libertariansk Paternalisme  
Thaler og Sunsteins begreb libertarian paternalism, eller som på dansk libertariansk paternalisme, 
bygger på begreberne libertarianisme og paternalisme. Normalt ville de to begreber være hinandens 
modsætninger, men i Thaler og Sunsteins definition supplerer de hinanden på en positiv måde og 
danner baggrund for, hvad nudging handler om.   
Det libertarianske aspekt bygger på, at folk skal være frie til at gøre, hvad de ønsker og at kunne 
“vælge frit” (Thaler og Sunstein, 2008:5). Der skal være flere muligheder til stede i et nudge og det 
skal være muligt for personen at fravælge dette valg, selvom vedkommende skubbes i en bestemt 
retning.  
Det paternalistiske aspekt bygger på “en andens forvaltning af beslutninger, der angår en selv” 
(denstoredanske.dk) eller andres magt over en selv. Det paternalistiske aspekt bygger i denne 
forbindelse på, at det er i orden for valgarkitekter at påvirke folks adfærd, så længe det er for deres 
eget bedste. Den viden omkring, hvad der er bedst for folk, tager udgangspunkt i en professionel 
viden fra eksperter på området (Bergsøe et al., 2014:99). Ifølge Thaler og Sunstein anvendes denne 
viden til at påvirke menneskers valg i en retning, der fremmer deres sundhed og lykke (Bergsøe et 
al., 2014:105). Dette er gældende for institutioner i den private- og den offentlige sektor. 
Thaler og Sunstein mener, at vi som individer tager dårlige beslutninger i forhold til eksempelvis 
sundhed eller hvad der er godt for samfundet, som vi ikke ville have taget, hvis vi var bedre oplyst 
og havde begrænsede kognitiv selvkontrol (Thaler og Sunstein, 2008:5). 
Thaler og Sunsteins begreb Libertariansk paternalisme bygger altså på, hvordan det er muligt at 
respektere det enkelte menneskes ønsker, men samtidig forsøge at flytte folk i en retning, der vil 
forbedre deres liv (Thaler og Sunstein, 2008:5). Libertariansk paternalisme er en blød form for 
paternalisme, fordi folks valg ikke er fastlåst. De ønsker at gøre det nemt for folk at gøre, som de 
vil. Hvis folk for eksempel ønsker at ryge, spise usundt eller lignende, vil libertariansk 
paternalisme ikke stoppe dem.  
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Menneskets valg 
Thaler og Sunstein ser mennesket på to forskellige måder, som econs og humans. Econs betegner 
mennesket og menneskets valg som bevidste og reflekterede valg. Derudover beskriver de econs 
som kloge og rationelle (Thaler og Sunstein, 2008:8). Mennesket er individuelt og det er den 
enkeltes frihed som er vigtigst. Denne frihed omfatter at vedkommende selv bestemmer, hvad der er 
bedst for dem og i samme forbindelse vil deres valg være rationelt. Dette beskriver Bergsøe et al. 
således: “De valg, den enkelte træffer, er i den enkeltes bedste interesse, og er valg, som er bedre 
end de valg, andre ville træffe for dem” (Bergsøe et al., 2014:107). Denne beskrivelse af mennesket 
er oftest en realitet i teoretiske lærebøger, men Thaler og Sunstein mener, at der skal tages højde 
for, hvordan mennesker i virkeligheden træffer valg. Vores forståelse af menneskelig adfærd kan 
blive bedre, hvis vi accepterer, at vi mennesker systematisk tager fejl, og at dette er en menneskelig 
og naturlig faktor. Vi må altså handle ud fra den måde mennesker agerer på.  
Dette giver anledning til at præsentere deres betegnelse af mennesker som humans. Humans’ valg 
er ureflekterede og ubevidste valg, der trækker på vaner og følelser (Bergsøe et al., 2014:106). Der 
ligger dermed ingen rationelle følelser bag valget og valget kan være taget på baggrund af 
manipulation. Thaler og Sunstein tager udgangspunkt i, at mennesker ikke nødvendigvis træffer 
rationelle valg. Hvis mennesket var rationelt, ville vi eksempelvis indordne os efter information i 
reklamer eller informationer om for eksempel sundhed (Bergsøe et al., 2014:108). Irrationelle valg 
har kortsigtede mål, hvor personen ikke tænker over det langsigtede konsekvenser.  
Econs betegner Thaler og Sunstein generelt som asociale, hvorimod humans er flokdyr og bliver 
nudget af, hvad andre humans gør (Thaler og Sunstein, 2008:53). Humans ønsker ikke at stå alene 
og har en tendens til automatisk at følge strømmen for ikke at skille sig ud.  
 
Framing og dynamically inconsistent 
Begrebet framing er den måde en given situation eller kontekst bliver fremstillet på (Thaler og 
Sunstein, 2008:36). Dette kan fra den ansvarlige være både negativt eller positivt ladet og det er 
muligt at påvirke mennesker i en bestemt retning, alt efter hvordan man ”farver” sin kontekst. Det 
kan altså betegnes som for eksempel indretning eller skiltning, der skal gøre nudgings mål mere 
synligt og let tilgængeligt for folk.  
Begrebet dynamically inconsistent bruges ifølge Thaler og Sunstein, når mennesker foretrækker A 
frem for B, men siden skifter mening (Thaler og Sunstein, 2008:41). Dette opleves eksempelvis, når 
vi beslutter os for noget, men bliver fristet til at skifte mening. I denne forbindelse indgår de to 
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tilhørende begreber temptation og mindless choosing. Mindless choosing sker, når mennesker 
befinder sig i et ”autopilot mode” og ikke tænker videre over, en given situation (Thaler og 
Sunstein, 2008:43). Det er det automatiske tænknings system, der er i spil i sådan en situation og 
det oplever man for eksempel når vi er ude og handle og blot tager de ting ned i kurven, som vi er 
vant til, eller som vi umiddelbart har lyst til og ikke gør os nogen videre tanker om vores køb. Den 
menneskelige tænkning vil blive uddybet i et senere afsnit ud fra bogen Thinking fast and slow af 
Daniel Kahneman. I forhold til temptation definerer Thaler og Sunstein mennesket i to stadier; varm 
eller kold. Når man er ude at handle sidst på dagen, og man er sulten, er det nemt at blive fristet til 
at købe noget slik, og man er derfor varm. Har man derimod overskud og er mæt, har man ikke 
samme tendens til at blive fristet, og man er derved kold. Vi har som mennesker en tendens til at 
købe mere af noget, når vi er varme frem for kolde (Thaler og Sunstein, 2008:41).  
 
Priming 
Begrebet priming handler om at plante idéen om det rigtige valg i folks bevidsthed, lige inden de 
skal træffe valget og det foregår i menneskets automatiske tænkning. Thaler og Sunstein beskriver 
primings påvirkning således: 
 
“Slightly broadening these findings, social scientists have found that they can 
“prime” people into certain forms of behavior by offering simple and apparently 
irrelevant cues. It turns out that if certain objects are made visible and salient, 
people’s behavior can be affected” (Thaler og Sunstein, 2008:71).  
     
Ved at gøre en genstand eller lignende mere fremtrædende, kan det være med til at ændre folks 
adfærd. Det kan opleves i et supermarked, hvor der ønskes, at børnene skal have mere grønt med på 
madpakken. Supermarkedet er indrettet således, at folk først passerer kølediskene med pålæg. Her 
vælger forældrene ofte først, hvilket pålæg børnene skal have med og derefter vælges tilbehøret. 
Ved at prime forældrene og placere et billede af en sund madpakke med sunde snacks som 
gulerødder, agurker og tomater, bliver forældrene med det samme bevidste om, hvad det rette valg 
er. Samtidig placerer man disse grøntsager i køledisken sammen med pålægget, så valget kan tages, 
i det de ser billedet (Vanens Magt 2014, DR1).  
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I det følgende afsnit vil vi redegøre for Kahnemans beskrivelse af System 1 og 2.  Thaler og 
Sunstein mener, at Kahnemans teori har været med til, at ændre den måde psykologer beskæftiger 
sig med den menneskelige tænkning (Thaler og Sunstein, 2008:23). De systematiske fejl som 
mennesker begår, sker i samspillet mellem System 1 og System 2, hvilket Kahneman beskæftiger sig 
med i bogen Thinking fast and slow (Ibid.). For at kunne ændre folks adfærd, er det i første omgang 
vigtigt, at forstå hvordan mennesker tænker og handler i bestemte situationer.  
Efter at have læst Thaler og Sunstein ved vi, at nudging bygger på den menneskelige tænkning og 
det udgør en væsentlig del af deres nudging teori. Derved forsøger vi at inddrage mere litteratur 
omkring den menneskelige tænkning ved at benytte Kahneman, som går mere dybdegående til 
værks omkring System 1 og 2.  
 
Thinking fast and slow 
Mennesker har to systemer af tænkning, hvoraf den ene er intuitiv og automatisk, og den anden er 
refleksiv og rationel (Thaler og Sunstein, 2008:19). Disse former for tænkning kalder Thaler og 
Sunstein for hurtig og langsom tænkning. Kahneman betegner den hurtige og langsomme tænkning 
som henholdsvis System 1 og System 2. Selvsamme betegnes vil vi benytte gennem vores projekt. 
System 1 er det intuitive, hurtige og følelses drevne system, hvor System 2 er det logiske, rationelle 
og langsomme system (Kahneman, 2011:13). Det skal dog her gøres klart, at det er Kahneman selv, 
der har navngivet den hurtige og langsomme tænkning System 1 og 2. Det er fiktive navne, som 
Kahneman bruger til at klargøre for læseren, hvilken del af bevidstheden han omtaler (Kahneman, 
2011:13,29).  
 
System 1 og System 2 
Den hurtige og intuitive tænkning er blandt andet det der er kendetegnet for System 1. Det er de 
tanker der automatisk og hurtigt dukker op i vores bevidsthed, uden at vi nødvendigvis registrerer 
hvorfor vi tænker som vi gør. Det kan eksempelvis være vurderinger af andre mennesker, som vi 
ikke på forhånd havde vidst vi ville have (Kahneman, 2011:21).  
 
Endvidere er det karakteristiske for System 1, at vi gennem vores bevidsthed har intuitive følelser 
og holdninger til alt hvad der foregår omkring os. På trods af dette kræver System 1 næsten ingen 
anstrengelse at bruge. Bevidst kontrol er altså ikke en del af System 1 (Kahneman, 2011:22). Der 
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bliver i Thinkning fast and slow fremstillet en række eksempler på de automatiske aktiviteter der 
sker i System 1. Hertil kan det nævnes, hvordan man hurtigt kan spore fjendtlighed i en stemme, 
hvordan man kan svare på simple regnestykker, som hvad 2 + 2 er, og hvordan man kan læse ord på 
store skilte. De førnævnte punkter er eksempler på aktiviteter, der kræver den kognitive lethed, som 
System 1 udfører (Kahneman, 2011:22).  
 
Kahneman beskriver System 2 som det langsomme, mentalt anstrengende og logiske system 
(Kahneman, 2011:21). Han pointerer endvidere, at System 2 er dovent og i nogle situationer vil søge 
at gøre det, der forekommer mindst anstrengende (Kahneman, 2011:31). Når man eksempelvis 
bliver stillet et sværere regnestykke som 17 x 24, skal fokusere på én persons stemme i et rum der 
er fyldt og støjende, eller udfylde en selvangivelse, er det System 2 der bliver brugt. Det er 
kognitive opgaver, som kræver kognitive anstrengelser (Kahneman 2011:20,41-45).  
 
Samspillet mellem de to systemer 
Hvor System 1 er impulsivt, har System 2 blandt andet til opgave at overvinde nogle af disse 
impulser, da det har ansvar over for subjektets selvkontrol (Kahneman, 2011:55). De to systemer er 
på ingen måde uafhængige af hinanden. System 1 er mere eller mindre i gang hele tiden, da det 
blandt andet er styret af intuitioner. System 2 træder til, når man bliver stillet en opgave System 1 
ikke kan klare. Eksemplet der blev givet tidligere med det sværere regnestykke, er et eksempel på 
en situation hvor System 2 træder til, da det kræver en kognitiv anstrengelse, som System 1 ikke 
besidder (Kahneman, 2011:20).  
 
At appellere til System 1 
Kahneman beskriver, hvordan man gør en påstand overbevisende. Til dette siger han: 
 
“It is entirely legitimate for you to enlist cognitive ease to work in your favor, and 
studies of truth illusions provide specific suggestions that may help you achieve this 
goal” (Kahneman 2011:62).  
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Det vil altså være en fordel for afsenderen af et budskab at appellere til folks kognitive lethed 
(Kahneman 2011:62-63). Derudover kan det være en fordel at fremhæve ens budskab med fed 
skrifttype, da det vil virke mere sandsynligt for læseren (Kahneman 2011:63). 
Han beskriver, at hvis man har et budskab der skal trykkes på et stykke papir, bør man benytte sig 
af et papir af høj kvalitet, da det vil øge kontrasten mellem bogstaverne og baggrunden og derved 
virke mere overbevisende (Ibid.). Han beskriver endvidere, at valget af de farver man benytter, kan 
have en betydning for troværdigheden af budskabet. Ydermere nævner han, at hvis budskabet skal 
fremstå troværdigt og intelligent, skal man skrive det med enkle ord fremfor at benytte sig af et 
komplekst sprog (Ibid.). Dette er metoder til at få ens budskab til at fremstå mere troværdigt og som 
appellerer til Kahnemans beskrivelse af System 1. Det er dog af stor betydning, at ens budskab eller 
påstand i første omgang har sandhedsværdi (Kahneman, 2011:64).  
 
Det til tider travle og dovne system 2 
Kahneman refererer i sin teori til psykologen Daniel Gilbert, som har udviklet en teori om at tro og 
ikke tro på en påstand (Kahneman, 2011:80-81). Gilbert har fremført et eksperiment, der beviser 
hvordan man kan tro på falske udsagn, når man er optaget af noget andet. Kahneman beskriver 
ligeledes, at når System 2 er optaget, kan vi tro på det meste:  
 
“When System 2 is otherwise engaged, we will believe almost anything. System 1 is 
gullible and biased to believe, System 2 is in charge of doubting and unbelieving, but 
System 2 is sometimes busy, and often lazy” (Kahneman, 2011:81) 
 
Der bliver endvidere beskrevet, at når folk er trætte og udmattede, kan de have tendens til at tro på 
tomme overbevisende budskaber, som eksempelvis reklamer (Kahneman, 2011:81).   
 
Behaviorismen 
Behaviorisme udspringer af strukturalismen. Her arbejder man med at en slags forudsigelse er 
mulig ud fra det princip, at hvad folk ofte har gjort, vil de formentlig gøre igen. De følger derfor 
sædvane, fordi det er sædvane (Skinner, 1975:18). Strukturalismen fortæller os hvorledes folk 
opfører sig, men kaster meget lidt lys over, hvorfor de opfører sig som de gør (Skinner, 1975:18-
19). De første adfærdsstudier der er foretaget begrænsede sig til form eller struktur. Vanedannelse 
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er et strukturalistisk princip. At erhverve en vane, var blot at vænne sig til at opføre sig på en given 
måde. De indlæringsteorier der omhandler hyppighed er også strukturelle. Der hvor behaviorismen 
adskiller sig fra strukturalismen er, at den også ser på omgivelserne. 
I behaviorismen beskæftiger man sig meget med begrebet reinforcering, som kan betegnes 
forstærkning, hvilket er behaviorismens centrale proces. Reinforcering betyder, at en given adfærd 
styrkes af det udfald den afstedkommer. Hvis man kan få et menneske til at udføre en bestemt 
adfærd igen, er der tale om en positiv reinforcering. De førnævnte adfærdsstudier fastslår, at hvad 
der engang var sket ville ske igen, og at et menneske vil vise tendens til at gøre hvad det tidligere 
har gjort (Skinner, 1975:73)  
Behaviorismen beskæftiger sig med valg. Det at træffe et valg er at handle, og det valg man er i 
stand til at foretage er selve handlingen. Man kræver frihed i den forstand, at man kun kan gøre det, 
hvis der ikke er nogen indskrænkninger, hverken i den fysiske situation eller i andre betingelser der 
påvirker ens adfærd (Skinner, 1975:122-123). Problemet med valg er at der kan opstå 
ubeslutsomhed. Når der optræder for mange muligheder skal man til at skabe overblik over 
kendsgerningerne og se på materialet igen (Skinner, 1975:122). Dette er en længere proces for 
mennesket og ved at gøre valg lettere, sparer man tid i tænkningsprocessen. 
Al adfærd er til at begynde med ubevidst, men den kan blive bevidst uden at blive rationel; man kan 
vide, hvad man gør uden at vide hvorfor. 
Bevidsthedslivet antages at spille en aktiv rolle for bestemmelsen af adfærd. Det vil sige, at 
menneskets tænkning påvirker adfærden (Skinner, 1975:77). Det er ikke kun bevidstheden, der 
spiller en rolle i folks adfærd. Omgivelserne påvirker således også et menneske efter, såvel som før 
den reagerer. Omgivelser, adfærd og konsekvenser står i indbyrdes relation til hinanden (Skinner, 
1975:82).   
En person der følger direktiver eller modtager råd udfolder ikke præcis den samme adfærd, som den 
der har været direkte påvirket af omstændighederne. Omstændighederne der er udtænkt til 
eksplicitte formål kan kaldes manipulative, selvom det ikke heraf følger at de er udbyttende; det må 
indses, at ikke arrangerede omstændigheder kan have den samme magt (Skinner, 1975:256) 
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De filosofiske teorier  
 
Da vi har valgt at beskæftige os med etik og moral, mener vi også, at det er vigtigt at gøre klart at 
etik og moral er to begreber, som er svære at adskille, men som dog er forskellige fra hinanden.  
Etik og moral er svært definerbare begreber, og der er mange forskellige holdninger til, hvad etik og 
moral er og bør være. Nogen mener endda, at de skal forstås som synonymer. Vi har i dette projekt 
valgt at definere begreberne ud fra beskrivelserne som set i bøgerne Etik og Moral af Jan Foght 
Mikkelsen, Etik, moral og værdier af Jørgen Husted, Filosofi Håndbog af Jørgen Husted og Poul 
Lübcke og Grundlæggelse af moralens metafysik  af Immanuel Kant.   
 
Etik  
Etik er per definition social og fælles og handler om hvad, der i samfundet er menneskeligt og 
menneskeværdigt. Det handler om, hvordan vi behandler hinanden i samfundet (Mikkelsen, 
2008:13). Etik er ligeledes et abstrakt og generelt begreb, som udgør en række principper, vi typisk 
lærer som børn. Disse principper lærer os, hvordan vi skal agere i forskellige situationer og 
ligeledes, hvordan man bør håndterer disse (Mikkelsen, 2008:113). Mikkelsen beskriver, hvordan 
mennesket har et valg og et etisk ansvar og derved må tage stilling til konsekvenserne af det de 
vælger at gøre. For at kunne leve i fællesskab med andre mennesker, er det nødvendigt at kunne 
skelne mellem det gode og det onde: “Etisk omtanke kræver evnen til indlevelse og perspektivskift 
og til at vurdere handlingers konsekvenser” (Mikkelsen, 2008:36). Mikkelsen beskriver blandt 
andet etik som værende et styreredskab i samfundets mellemmenneskelige trafik. Etik handler ikke 
om lov og tvang, men om indre stillingtagen og motivation: ”Etisk handlen kræver kompetence og 
empati - det er ikke nok at følge loven for at handle godt” (Mikkelsen, 2008:13). Etik kræver 
derimod evnen for indlevelse og perspektivering for at kunne se situationer fra ens medmenneskers 
synsvinkel. Ydermere kræver etik evnen til at vurdere ens handlinger, og hvilke konsekvenser der 
kan komme af disse (Mikkelsen, 2008:36). 
Kulturen spiller en stor rolle for mennesker og er med til at definere, hvad etik er for dem, da de 
etiske grundprincipper bliver dannet gennem kulturen. Da kultur og normsæt varierer fra kultur til 
kultur og land til land er der derfor også forskellige etiske normer kulturerne imellem (Mikkelsen, 
2008:14). “Uden det etiske klister til at holde sammen på det hele, er der ikke ret meget fællesskab 
og ikke noget at bygge samfundet på”(Mikkelsen 2008:96). Mikkelsen påstår, at et samfund ikke 
kan hænge sammen, hvis dette har modstridende etiske regler (Mikkelsen 2008:119). Anser vi et 
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andet menneske for at være mindre værd, som eksempelvis et dyr eller et objekt, så er det uetisk og 
alle handlinger, som krænker personkvaliteterne er ligeledes uetiske (Mikkelsen, 2008:13).  
I det nedenstående eksempel beskriver Mikkelsen, hvilke forhold der skal være blandt mennesker, 
for at etikken kan opretholdes:  
 
”Individet har en fri vilje som sætter det i stand til at vælge, og ingen har ret til at 
tvinge en myndig person til at mene eller gøre noget andet end hvad personen selv 
ønsker. En person er autonom, dvs. Selvstyrende og principielt ikke underlagt nogen 
autoritet….” (Mikkelsen, 2008:15).  
 
Bliver menneske tvunget til at udføre handlinger, som det ikke selv ville gøre, er det uetisk, men 
vælger mennesket selv at følge en autoritet og deres ønsker, har de brugt deres frie valg og 
reflekteret over konsekvenserne af dette og hermed ses det som en etisk handling. Man må som 
menneske tage ansvar for det man vælger at gøre, da Mikkelsen beskriver individet  som autonomt 
(Ibid.). De etiske handlinger finder sted i det omfang, at de har forbindelser eller konsekvenser for 
andre menneskers ve og vel. Vores handlinger er etisk korrekte, idet de berører andre mennesker på 
en god måde (Mikkelsen, 2008:93).  
 
Sundhed og moral  
Mikkelsen beskriver i bogen også moral, og hans opfattelse af begrebet er, at dette er privat, 
selvbestemt, konkret og situationsbundet (Mikkelsen, 2008:114-115). 
Kropsidealet har i samfundet ændret sig, og mennesket skammer sig over at være dovne og dvaske. 
Det er i vores samfund bedre set at leve sundt og dyrke motion, og dette er blevet til en form for 
moralsk dyd. Kropsideal kræver en moralsk selvkontrol (Mikkelsen, 2008:146). En usund livsstil 
bliver set som værende syndig og en forkastelse af moralen (Mikkelsen, 2008:146). Mikkelsen 
fremhæver, at det førhen var farlig seksualdrift, der tvang mennesket i moralsk fordærv, hvor det i 
nutiden er tallet på vægten og hvad der indtages i kroppen (Mikkelsen, 2008:147). Fedmeepidemi er 
ligeledes blevet et interesse emne i samfundet og er i dag med til at skabe denne enorme interesse 
for sundhed og det ideale liv, hvor sundhed og sund mad er blevet en del af menneskers hverdag og 
deres moral (Mikkelsen, 2008:149). Fedmeepidemien er blevet et samfundsproblem, og 
myndighederne indsætter mange kampagner for at komme dette problem til livs. Det nævnes blandt 
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andet hvordan afgifter på sodavand og slik og ligeledes lavere priser på frugt og andet sundt kunne 
hjælpe i kampen mod dette problem (Mikkelsen, 2008:150). 
 
Etik og virksomheder  
Når virksomheder vælger at tage socialt ansvar i samfundet, bliver dette kaldt for Corporate Social 
Responsibility. Dette ansvar er ikke påkrævet, men et ansvar virksomheden selv vælger at tage. 
Virksomhederne vil ofte bruge denne samfundsansvarlige adfærd til PR og som en form for 
konkurrence overfor deres konkurrenter, der viser at de er menneskelige og vil det bedste for deres 
kunder (Mikkelsen, 2008:86).  
Mikkelsen diskuterer i bogen Etik og Moral, hvilket omfang virksomheder kan være etiske eller ej. 
Det må formodes at en virksomhed, som vil handle etisk korrekt i forhold til deres kunder har et 
produkt eller en dagsorden, som kommer fra hjertet (Mikkelsen, 2008:86). Hvis en virksomhed har 
en bagtanke med at udføre denne form for socialt ansvar, ville det være gjort af strategiske- og ikke 
af etiske grunde og derved ville det ikke blive set som etiske handlinger (Mikkelsen, 2008:86). Det 
er dog svært at forestille sig en virksomhed i det moderne samfund, som arbejder for at gøre verden 
et bedre sted, uden denne selv fik noget ud af det enten økonomisk eller PR mæssigt (Mikkelsen, 
2008:87). Mikkelsen beskriver dette således: 
 
”.. at bruge en etisk handlemåde som middel til at tjene penge skulle per filosofisk 
definition være uetisk. Handlingen er ikke udført for det godes egen skyld, og derfor 
ikke med et rent hjerte og med det rette uselviske sindelag” (Mikkelsen 2008:86). 
 
Mikkelsen tilføjer dog, at det ikke er uetisk at tjene penge som virksomhed, hvis dette sker på en 
etisk måde, hvis en virksomhed handler på en måde, som ikke kan skade andre (Mikkelsen, 
2008:89).  
 
Husteds definition af moral og etik 
Husted tager afsæt i moralen og hvordan denne indfinder sig i samfundet, og gennem denne 
beskrivelse bliver forbindelsen mellem moral og etik ligeledes belyst. Teorierne Husted bruger i 
bogen bliver beskrevet ud fra deres ophavsmænd og derefter eksemplificeret med Husteds egne ord.  
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Moral bliver i denne bog beskrevet af Husted, som værende ting man ikke bør og ikke skal udsætte 
andre mennesker for; “...vi har pligt til at hjælpe en anden, der er i nød” (Husted, 2005:14). Det er 
en række principper og regler, der beskriver hvordan vi skal være overfor hinanden, og disse 
beskriver hvordan vi bør eller ikke bør agere (Husted, 2005:14).  
Der bliver blandt andet beskrevet to holdninger til moralen i denne bog; Moralsk relativisme og 
Moralsk universalisme (Husted, 2005:382-383). Moralsk relativisme hævder at moralske regler, 
værdier og sandheder altid er forskellige og relative fra person til person. De værdier der er sande 
for nogle mennesker er nødvendigvis ikke sande for andre. Inden for moralsk relativisme findes der 
ingen almengyldig moral (Husted, 2005:382-383). I moralsk universalisme hævdes det, at der er 
almengyldige regler for alle mennesker. Mennesket har en kerne, hvori der ligger en grundlæggende 
moral og det påstås at uden denne moralske kerne ville det menneskelige samliv ikke være til 
(Husted, 2005:383).  
 
Etik bliver i denne bog beskrevet som værende en filosofisk refleksion over moralen (Husted, 
2005:14). Etik er en refleksion, der bliver gjort af mennesket i forlængelse af moralske overvejelser 
og handlinger (Ibid.). Husted beskriver etikken som moralfilosofi; “...en forlængelse af den slags 
dagligdags refleksioner over vores skyldighed mod andre” (Husted, 2005:15). Etikken handler om 
at reflektere dagligdagens overvejelser (Husted, 2005:16). Grund spørgsmålet i etikken er 
spørgsmål eller refleksion over moralens indhold: “Hvad fordrer moralen?” og “Hvorfor skulle jeg 
gøre, hvad moralen siger, jeg skal gøre?” (Husted, 2005:376). Et eksempel på den etiske refleksion 
over moralen kan være at reflektere over det femte bud fra 2. Mosebog, som lyder: “Du må ikke slå 
ihjel”(Husted, 2005:13). Husted giver her et eksempel med en situation, hvor en politimand skyder 
en gidseltager, der skal til at skyde sine gidsler. I denne situation bliver etikken brugt til at reflektere 
over moralen, og i den givne situation kan det femte bud omformuleres til “Du må ikke slå et 
uskyldigt menneske ihjel!” (Husted, 2005:14).  
 
Etisk egoisme 
I denne gren af etikken lever forskriften “Du skal elske dig selv!” (Husted, 2005:376). Mennesket 
bør kun handle moralsk, så længe det er til gavn for en selv. Udfører man en gerning, skal denne 
kun udføres, hvis det er noget der kommer til gavn for en selv. Dette betyder dog ikke, at man ikke 
kan hjælpe andre. Dog kun i det omfang at det har gavn for en selv, for eksempel hvis det kan 
gavne ens egen samvittighed. Derved er det også gjort for ens egen skyld (Husted, 2005:27). Det 
 31 
diskuteres i bogen om dette fænomen helt forkaster moralen og dens normer og til dette siger 
Husted: 
 
“Den siger bestemt ikke god for den som et regelsystem, der som sådant oplyser os 
om vores skyldighed over for andre. Den siger god for den som et middel til at følge 
egenkærlighedens evangelium og opnå, hvad vi ønsker at opnå” (Husted 2005:27) 
 
Husted giver et eksempel på etisk egoisme med en købmand, der overfor de fattige børn engang 
imellem putter lidt ekstra i deres indkøbsposer. Dette lyder umiddelbart til at være en gavmild 
købmand der tænker på sine næste. Dog gør denne købmand det ikke for at være gavmild og hjælpe 
børnene, men fordi han ønsker at fremstå som en gavmild købmand og derved skabe sig selv et godt 
ry (Husted, 2005:26-27). Dette eksempel er indbegrebet af den etiske egoisme, hvor en handling 
gøres udelukkende for at gavne en selv. 
 
Indirekte etisk egoisme 
Husted refererer til Aristoteles, som nævner at et rigtigt venskab er et hvor man sætter sig selv til 
side og ønsker det samme gode for ens ven, som for en selv. Aristoteles mener, at for at være et 
dydigt menneske, så skal man sætte egne behov til side og tage hensyn til andre (Husted 2005:53). 
Derudover nævner han i denne sammenhæng også gavmildhed. Der bliver pointeret, at et gavmildt 
menneske er et der giver gaver for at glæde andre ikke for at gavne sig selv. Den person der giver 
gaver, gør det ikke for ens eget behov men for andres. Hvis ikke kan det ikke kaldes gavmildhed, da 
det indebærer, at man er uselvisk eller yder næstekærlighed (Husted, 2005:53). Dog pointerer 
Aristoteles at for overhovedet at anses som gavmild, må man gøre noget for andre (Ibid.). Den 
indirekte etiske egoisme handler om, at man som sådan ikke har en bagtanke med det man gør for 
andre. Det er ens gode handlinger der i sidste ende gør en til et vellykket menneske. At være 
gavmild er i nogle henseender en indirekte etisk egoisme, da man agerer gavmildt og sidegevinsten 
er derved, at man bliver et vellykket menneske (Husted, 2005:53-54).  
 
Kant 
Ved at opgive den gamle religiøse forestilling om at det er Guds vilje, der på én gang fastlægger 
etikkens indhold, og giver etikken dens legitimitet baner man vejen for helt at løsrive de etiske 
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principper fra det guddommelige, og gør dem derved som selvstændige normative principper 
(Husted, Lübcke, 2001:207). Det er denne måde Immanuel Kant betragter de etiske principper på. 
Han mener, at disse principper er selvstændige og praktiske, at de hviler i sig selv, og ikke kræver at 
blive legitimerede ved noget uden for sig selv (Ibid.). For Kant er Gud et supplement til etikken. 
Etikkens gyldighed afhænger ikke af Guds eksistens, og Kant løsriver naturlovene fra deres 
guddommelige fundament (Husted, Lübcke, 2001:208-209). 
Kant er det klassiske eksempel på en pligtetikker. Pligtetikken bedømmer en handlings etiske værdi 
på baggrund af handlingen. Det afgørende er handlingens type og det bagvedliggende sindelag, 
mens handlingens konsekvenser er helt eller delvist underordnet (Husted, Lübcke, 2001:221). Man 
kan også kalde pligtetik for sindelagsetik, idet den som tidligere nævnt lægger vægt på handlingens 
art som bestemt af den handlendes hensigt. Pligt er pligt, og pligt skal gøres helt uanset følgerne 
(Husted, Lübcke, 2001:225). Man har kun ansvar for sin egen handling. Kant ville ændre 
opfattelsen af moral, så den ikke som før blev opfattet, som en række anvisninger til hvilket slags 
menneske vi skal være, men han ville ændre det, så det kom til at handle om, hvordan vi som 
menneske skal handle. Hvad der er moralsk rigtigt og moralsk forkert at gøre (Kant, 1993:76). Han 
opfattede moralen som en slags handleregler i stedet for leveregler (Husted, 2005:93).  
Kant definerer moral ud fra to punkter. Det første er, at moral fremmer næstekærlighed og det andet 
er at moralen uafhængigt af andet sætter næstekærligheden først:“Du skal elske din næste!” 
(Husted, 2005:93). Kant sætter sig for at levere en redegørelse af moralen ved hjælp af disse 
punkter, og mener for at kunne redegøre for moralen skal begge punkter med og skal tænkes 
sammen (Ibid.). Næstekærlighed er kernen i moralen for Kant (Husted, 2005:106) 
Kant beretter om forskellige imperativer, som skal forstås som påbud (Kant, 1993:45) og mener, at 
disse kan deles ind i to grupper. Det hypotetiske eller kategoriske (Kant, 1993:78). Et hypotetisk 
imperativ fremstiller en mulig handlings praktiske nødvendighed som middel til at opnå noget 
andet, som man vil. Det vil med andre ord sige, at den handling man udfører har egeninteresse. 
Trods at udfaldet af handlingen kan ende godt, opnår man stadig ikke moralværdi, da det 
udelukkende var en handling, man udførte for ens egen skyld. Det kategoriske imperativ ville være 
det, der fremstiller en handling, som i sig selv er objektivt- nødvendig uden henseende til andet 
formål (Kant, 1993:46). Med dette menes der, at hvis man udfører en handling fordi man 
udelukkende ønsker at hjælpe andre, så opnår man moralværdi, også selvom konsekvensen af 
handlingen kan have et negativt udfald. Man ville altså kunne kalde det kategoriske imperativ for 
”det ubetingede påbud”, hvor dennes rolle er at finde ud af, hvad der er rigtigt og forkert at gøre. 
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Det er ligeledes ved dette imperativ, at man opnår moralværdi. De hypotetiske imperativer 
henvender sig til alle, hvor de kategoriske imperativer omvendt kun henvender sig til personer med 
en bestemt interesse (Husted, Lübcke, 2001:229). Kant ligger med sin moralfilosofi fokus på 
handlinger, handleregler og praktisk fornuft og mener, at moralen ligger i fornuften (Husted, 
2005:97).  
Man kunne tage fat i det hverdags moralske spørgsmål; “Hvad nu, hvis alle andre gjorde som dig?” 
(Husted, 2005:102). Moral handler blandt andet om, at acceptere og tage ansvar for de 
konsekvenser ens handlinger kan have samt at ens handlinger kan blive almengyldig (Ibid). Dette 
stemmer også overens med det billede, Kant maler af moralen; “Handl kun ifølge den maksime ved 
hvilken du samtidig kan ville, at den bliver en almindelig lov!” (Kant, 1993:54). Dette citat 
beskriver, hvordan Kant mener, at mennesket bruger sin fornuft til at tage stilling til deres 
handlinger. Det beskriver at mennesket, hvis de selv udfører en handling skal være parat til at 
acceptere konsekvenserne af denne handling. Hvis alle andre mennesker gjorde som en selv, og 
hvis man ikke kan acceptere dette, er man nødsaget til at bruge ens fornuft og træffe et andet valg 
(Husted, 2005:104). Ved overvejelsen af, om man har lov til at udføre en given handling, skal man 
først se på sine grunde til at udføre den med andre ord den forskrift eller maksime man har i 
tankerne. Dernæst skal man spørge sig selv, hvorvidt ens grund til at handle sådan kunne gælde for 
enhver, eller om den snarere beløber sig til intet andet end vilkårligt at gøre sit eget tilfælde til en 
undtagelse. Pligtetikken begrænser derved vores frihed til at handle efter forgodtbefindende 
(Husted, Lübcke, 2001:232). 
 
Det kategoriske imperativ  kan siges at være moralens grundlov. Kant kalder da også denne 
moralloven og mener, at budskabet er, at man skal have respekt for personer (Husted, Lübcke, 
2001:233).  
Man skal gøre andre menneskers mål til sit eget, man skal hjælpe andre mennesker med at opnå 
deres mål (Husted, 2005:110). Kant beskriver selv dette således; “Thi subjektet, som er formål i sig 
selv, dets formål må, hvis hin forestilling skal virke helt i mig, også så vidt muligt være mine 
formål” (Kant, 1993:65). Dette beskriver, hvordan man som menneske skal overføre andres mål og 
ønsker til sine egne, for at man er moralsk handlende.  
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Delkonklusion 
I vores teoriafsnit kommer vi omkring en række begreber inden for nudging, menneskets adfærd, 
etik og moral.  
For at bestemme brugen af nudging er man nødt til at kende den allerede eksisterende adfærd hos 
mennesket. Denne beskæftiger Skinner sig med og i hans fremstilling af adfærd, arbejder han blandt 
andet med, at mennesket ofte følger sædvaner. Behaviorismen beskæftiger sig ydermere med, 
hvordan mennesket bliver påvirket af deres omverden til at træffe beslutninger. Hvor nudging 
teorien handler om hvordan man kan “puffe” folk i en bestemt retning og ændre deres adfærd, 
arbejder Skinner i højere grad med, hvordan menneskelig adfærd fungerer.  
Nudging teori beskæftiger sig med forskellige begreber, der dækker over blandt andet hvilke 
rammer et nudge foregår i, og hvordan folk kan blive påvirket af et nudge. Både Sunstein, Thaler og 
Kahneman beskæftiger sig med den menneskelige tænkning. Vi er gået i dybden med Kahneman, 
da denne teori er mest fyldestgørende. Det er en væsentlig faktor, at man har en forståelse for de to 
systemer for at forstå Thaler og Sunsteins begreber inden for nudging teorien. Kahneman beskriver 
System 1 som det intuitive og automatiske, og System 2 som det rationelle og refleksive. 
Husted nævner, at det er etisk egoisme, hvis man har en bagtanke med den handling, man foretager 
sig. Der kan drages paralleller til Kants beskrivelse af det hypotetiske imperativ, hvor han nævner, 
at man ikke kan opnå moralværdi, da handlingen bliver udført ud fra egen interesse.  
Etik og moral er to begreber der unægteligt kan stå alene. Moral kan teoretisk set stå alene i form af 
påbud som det nævnte eksempel med det femte bud; “Du må ikke slå ihjel”. Men der er ikke nogen 
forskrift for etikken uden moralen. Etikken er en refleksion over hverdagens moralske dilemmaer.  
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Introduktion til teoretisk diskussion  
 
Som nævnt i læsevejledningen har vi valgt ikke at lave et rent analyseafsnit. Dette skyldes, at vi 
ikke har samlet vores egen empiri eller taget udgangspunkt i et værk som kunne analyseres.  
Det har i vores projektet været svært at bringe etik i spil i en analyse, uden det ville indeholde 
diskuterende synspunkter omkring hvorvidt Lidls tiltag med den sunde kasse skaber etiske 
dilemmaer. For at kombinere nudging og etik, og samtidig skabe en helhedsforståelse, har vi valgt 
at sammenfatte det i en teoretisk diskussion med analytiske elementer. Ligeledes ligger vores 
problemformulering op til diskussion frem for analyse.  
 
Som beskrevet i projektets metodeafsnit udgør hermeneutikken en stor del af vores teoretiske 
overvejelser. Vores teoretiske diskussion vil derved optræde som en sammenfatning af vores 
forskellige teorier og vil blive brugt til at skabe en helhed ud fra de teoretiske dele. Ligeledes vil 
resultatet af denne diskussion blive brugt i en samlet konklusion.  
 
 
Teoretisk diskussion 
 
Nudging ved den sunde kasse 
   
Illustration 1                               Illustration 2                      Illustration 3 
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Den ansvarlige for Lidls design betegnes som valgarkitekten. Valgarkitekturen handler om, hvordan 
indretningen af deres nudge er stillet op. I Lidl er der en kasselinje, der udelukkende har sunde varer 
liggende og en dertilhørende skiltning, der skal gøre kunderne opmærksomme på dette. Som kunde 
vil man komme ind i Lidl og gå gennem det meste af butikken, for at nå ned til kassen. Det 
naturlige vil være at følge den vej gennem butikken, som Lidl skaber ud fra deres 
indretningsdesign. Vores formodning er, at man som kunde ikke går tilbage til indgangen, men at 
man vil gå den naturlige runde og slutte af i gangen ved den sunde kasse, som er den kasse, der altid 
har åbent (e-pages.dk, Lokalavisen Budstikken Varde). Skinner mener, at omgivelser adfærd og 
konsekvenser af menneskets valg spiller sammen. Det betyder, at de omgivelser Lidl stiller op for 
deres kunder, har en effekt på det valg de træffer. Man kan derved argumentere for, at Lidls 
omgivelser kan være manipulerende, og at de delvist har magten til at kunne styre deres kunders 
valg. Allerede når man står for enden af gangen til den sunde kasse, ser man skiltet med sætningen 
Det gode valg (se Illustration 2). Dette kan også betegnes som priming. Lidl planter idéen om det 
gode valg i folks bevidsthed, lige inden de når til kassen og skal træffe valget om at købe en sund 
snack. På den måde har Lidl påvirket kunden til at have en mening om, hvad det gode valg er. Idet 
kunden når til kassen og bliver stillet overfor valget mellem at købe en række sunde snacks, vil 
sandsynligheden for, at kunden vælger en af disse varer være større. Derved bruger Lidl priming 
som en måde at oplyse kunden om sundhed og det gode valg, og det er derved System 1, der bliver 
sat i gang. I og med at Lidl forsøger at fortælle kunden hvad der er det gode valg, vil der være stor 
sandsynlighed for, at System 1 opfanger denne besked. I forbindelse med skiltet har Lidl også 
benyttet sig af en bestemt form for framing. Dette indebærer den måde skiltet ved kassen bliver 
fremstillet på i dets placering ved kassen. Normalt møder kunderne en velkendt kasselinje fyldt med 
slik og usunde snacks, men her er framingen og præsentationen anderledes.  
Kahnemans teori omkring menneskers tænkning er relevant at inddrage i forhold til Lidls framing 
af den sunde kasse. Framingen er positiv og søger at give folk et indtryk af, at det gode valg også er 
det bedste valg. For at underbygge diskussionen omkring Lidls framing af den sunde kasse benytter 
vi Kahnemans beskrivelse af det troværdige budskab. Udover sætningen Det gode valg er der 
nederst på skiltet skrevet Godt & lækkert, hvilket er to simple og korte sætninger. Dette nævner 
Kahneman som en god strategi, hvis man ønsker at sælge et budskab og få det til at fremstå 
troværdigt. Det er vigtigt ikke at skrive en kringlet sætning, for hvis den kan gøres kort og simpel, 
vil dette fremstå mere troværdigt. Som det kan ses, er sætningerne skrevet med fed skrifttype, 
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hvilket får budskabet til at fremstå endnu tydeligere og mere troværdigt. Kontrasten mellem 
baggrunden på skiltet og skriften er tydelig, da baggrundsfarven er grøn og skriften er hvid. 
Derudover er der en rød streg under Det gode valg, hvilket indikerer budskabets vigtighed. I midten 
af skiltet er der et billede, der viser frugt, grønt og nødder, hvor baggrundsfarven er hvid. Dette er 
med til at give en god kontrast til de orange, røde, grønne, gule og brune farver på skiltet (se 
Illustration 1). På den måde er kontrasten meget iøjnefaldende. Kahneman beskriver, at farver har 
en betydning for, om budskabet fremstår troværdigt. Han nævner, at farver som blå og rød er med 
til at få et budskab til at virke mere reelt, hvor farver som grøn og gul kan gøre et budskab mindre 
troværdigt. Som set ud fra Illustration 1 mener vi dog, at den grønne baggrund på Lidls skilt 
fungerer godt. Det associeres med noget der er sundt og derved giver det god mening at bruge 
farven grøn, da den blandt andet forbindes med varer der er organiske, sunde og økologiske. Dette 
vil virke tiltalende overfor kunden.  
Kahneman beskriver at System 1 kan vurdere, om et budskab er sandt og at dette blandt andet 
hænger sammen med, om budskabet er logisk og om man er i stand til at associere det med noget. 
Det vil ifølge Kahneman være en fordel for afsenderen at appellere til folks kognitive lethed. Dette 
formår Lidl at gøre ved at bruge simple og forståelige sætninger, benytte sig af farver og billeder 
der associeres med sundhed og fremhæve deres budskab med fed skrifttype.  
Udover at kunderne bliver nudget til at træffe det gode valg, ved hjælp af Lidls valgarkitektur og 
framing spiller det også ind, om kundernes System 2 er optaget af noget andet. Det sidstnævnte vil 
blive uddybet i følgende afsnit.  
 
Ændring af kundernes vaner 
Skinner refererer til undersøgelser, der viser, at hvad mennesker har gjort én gang før, vil de gøre 
igen, hvis blot udfaldet af handlingen har været positiv. Når man oplever den lille sult melde sig, 
mens man står i køen til kassen i supermarkedet, er det ofte et hurtigt og let valg, om man skal købe 
en chokoladebar. Ud fra Skinner kan man sige, at hvis kunden før har fået dækket den lille sult ved 
at købe en chokoladebar, vil det med stor sandsynlighed ske igen og der vil derved ske en positiv 
reinforcering.   
 
Hertil kan også ske, hvad Thaler og Sunstein betegner som dynamically inconsistent. En 
chokoladebar eller en anden usund snack kan være fristende, hvis det er sidst på dagen og 
sukkertrangen er stor. Ud fra dette vil kunden muligvis foretrække en chokoladebar frem for en 
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sund snack, på baggrund af vaner og tidligere erfaringer. Dog må kunden ændre denne mening og 
vælge en sund snack, på trods af at vedkommende muligvis normalt ville foretrække 
chokoladebaren, da denne ikke er at finde i den sunde kasse. Dette hænger sammen med kundens 
tilbøjelighed for fristelse eller temptation. Ofte er kunden modtagelig over for påvirkninger, når 
vedkommende er træt eller sulten. I denne tilstand betegnes kunden som varm. Dette kan medvirke, 
at de tror på Lidls budskab om det gode valg, og derved bliver nudget til at købe sundere snacks, 
når de står ved kassen. I disse tilfælde burde System 1 og System 2 arbejde sammen, men det kan 
ske, at System 2 ikke har sluppet det der er sket på arbejdet, eller er optaget af andre 
hverdagssituationer. Det vil med andre ord sige, at hvor System 2 burde træde til og agere rationelt, 
er System 1 i nogle situationer overladt til sig selv, hvilket bevirker de impulsive handlinger. Det er 
en fordel for Lidl, når kunderne er trætte og udmattede, samt når deres System 2 er optaget af noget 
andet, da kunderne er lettere modtagelige overfor Lidls nudge. 
 
Vi formoder, at Lidl ved hjælp af den sunde kasse forsøger at komme kundernes dårlige vaner til 
livs, men samtidig forsøger at give kunderne nye vaner, som er til gavn for butikkens egen 
omsætning. Vi vil normalt ikke tænke videre over det, hvis vi lægger en chokoladebar op på båndet 
når vi står ved kassen. Her ligger vi under for mindless choosing, hvor vores tænkning går i et 
autopilot mode. Ud fra Skinner kan der argumenteres for, at denne tænkning er bevidst, da man 
godt ved, at man lægger en chokoladebar op på båndet, men at den ikke er rationel, da man ikke ved 
hvorfor, og heller ikke tænker videre over det. Vores dårlige vane med at vælge uden at tænke 
rationelt bliver derved sat på prøve. Det er godt for Lidl, hvis tiltaget er med til at rykke på 
kundernes vaner. Derved skabes en positiv reinforcering der vil gøre, at kunderne efterfølgende vil 
associerer varerne ved den sunde kasse med varer, der tilfredsstiller den lille sult.  
 
Der kan være flere grunde til, at vi mennesker køber den chokoladebar, der ligger ved siden af 
kassen. I DR’s udsendelse Vanens Magt forklarer varehuschefen i Bilka Odense, Morten Wagner, at 
flere af deres leverandører betaler store beløb for at have deres varer placeret oppe ved kassen 
(Vanens magt, DR1). Denne valgarkitektur er bevidst fra supermarkedets side. Mange køber de 
varer der ligger oppe ved kassen, da kunden alligevel står og venter i køen, og derved bliver fristet 
til at købe en usund snack. Der kan i sådanne situationer argumenteres for, at det er System 1 der 
bliver sat i gang og hurtigt og intuitivt vælger den usunde snack. For nogle kunder er det muligvis 
ikke første gang de har ladet sig friste af de varer, der er placeret oppe ved kassen. Derved kan det 
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blive en vane at købe en lille snack. Dette vidner om, at det er en intuitiv handling man foretager. 
Det interessante er her, at Lidl har lavet det gode valg, som er et sundere alternativ til det slik, der 
oftest er placeret oppe ved kassen. De sunde snacks har fået, hvad der ifølge Wagner er den bedste 
placering. Lidl gør ved hjælp af deres nudge det sunde valg til det nemme valg.  
 
Kundernes frie valg 
Ifølge Lidl skulle deres tiltag give deres kunder muligheden for frit at vælge mellem den sunde 
kasse og den almindelige kasse (Information.dk, 1). Det vil sige, at man som kunde har mulighed 
for at stille sig i den kø man føler egner sig bedst til ens behov. Dette stemmer overens med Thaler 
og Sunsteins begreb Libertariansk Paternalisme, som søger at respektere folks ønsker og valg. I 
Lidl skal der altså både være valget om det usunde og det sunde, da nogle kunder muligvis vil 
foretrække det usunde valg og Lidl derfor ikke bør fratage dem denne mulighed. Det kan dog 
diskuteres hvorvidt kundernes valg i virkeligheden er et bevidst valg, eller om det i de fleste tilfælde 
er et tilfældigt valg. Vi har reflekteret over, om nogle kunder muligvis vil vælge den kasse, hvor der 
er den korteste kø. Vi kan ikke afvise, at det kan være så simpelt, at kunderne vælger den korteste 
kø, men vi mener dog, at Lidls brug af nudging har betydning for hvilken kasse kunderne stiller sig 
ved.  
 
Ifølge behaviorismen skal mennesket have frihed til at træffe det valg, der måtte være det rigtige for 
dem. Som tidligere nævnt bruger Lidl priming til at plante idéen om det gode valg i folks 
bevidsthed, inden de når kassen. De gør ikke på samme måde kunderne opmærksomme på den 
almindelige kasse. Det vil altså sige, at der er mere fokus på den sunde kasse. Men hvis den sunde 
kasse er indbegrebet af det gode valg, er den almindelige kasse så indbegrebet af det dårlige valg? 
Der kan argumenteres for, at nogle kunder vil opfatte det på denne måde og muligvis ikke har lyst 
til at stille sig ved den almindelige kasse, da det ikke indbefatter det gode valg. Det kan diskuteres, 
om kunderne har friheden til at vælge det der for dem må være det rigtige. Man kan argumentere 
for, at Lidl med deres skilt med sætningen Det gode valg søger at nudge folk til at vælge den sunde 
kasse (se Illustration 1). Dermed forstyrrer de menneskets adfærd, da de forsøger at påvirke dem til 
at vælge noget bestemt. Mikkelsen beskriver, at man ikke må tvinge mennesker til at træffe et valg 
de ikke ønsker og at man samtidig har et ansvar, overfor de valg man selv træffer. Det kan ud fra 
dette diskuteres, om Lidls kunder har et frit valg til at vælge hvilken kasse de ønsker at benytte, når 
de bliver nudget. Et nudge appellerer til menneskers hurtige og intuitive tænkning. Der kan 
 40 
argumenteres for, at Lidl udfordrer opretholdelsen af etikken, da deres kunder ikke er klar over, at 
de bliver nudget til at træffe et sundere valg.  
Når Lidl som udgangspunkt forsøger at give deres kunder flere valgmuligheder i form af forskellige 
kasser, kan dette i forhold til behaviorismen også have en negativ effekt. Skinner mener, at man ved 
at give et menneske for mange valgmuligheder blot skaber mere forvirring. For mange 
valgmuligheder kræver et større overblik og mere tid, før man som kunde kan træffe en beslutning 
for sig selv. Lidl har muligvis tænkt denne episode igennem og prøver ved hjælp af deres skilt, at 
gøre beslutningen om hvilken kasse man skal stille sig ved nemmere, idet de navngiver den det 
gode valg (se Illustration 1). 
 
I forbindelse med kundernes adfærd og vaner kan Thaler og Sunsteins begreb humans inddrages. 
Humans er betegnelsen for hvordan mennesker agerer i den virkelige verden og derfor også den 
måde mennesker agerer, når de handler ind. Generelt tænker vi som kunder ikke rationelt, og vi er 
letpåvirkelige. Humans bliver generelt defineret som flokdyr, og som kunder er vi ikke 
interesserede i at skille os for meget ud fra mængden. Samtidig bliver vores instinkt med at være 
flokdyr sat på prøve, fordi man højst sandsynligt ikke ønsker at fremstå som et menneske, der står i 
kø ved den almindelige kasse, hvis de fleste andre kunder står i den sunde kasse.   
Ifølge Skinner ændrer folk adfærd, hvis de valg de træffer, bliver truffet på baggrund af direktiver 
eller råd. Det vil sige, at når mennesker bliver rådet til at gøre andet end det de først havde i 
tankerne, og i dette tilfælde med skiltet (se Illustration 1 og 3), så afstedkommer det en adfærd, der 
ikke stammer fra bevidstheden. Denne adfærd er ikke personlig, men er derimod styret af Lidl.  
 
Hvis Lidl søger at opnå moralværdi, burde de ifølge Kant følge det kategoriske imperativ. Man kan 
argumentere for, at Lidl følger det kategoriske imperativ, hvis deres formål med handling har været 
at hjælpe deres kunder til at købe sundere. Lidl nævner, at de har indført den sunde kasse ud fra 
kundernes efterspørgsel. Er dette tilfældet opnår de moralværdi, da deres intention med handlingen 
har været at hjælpe andre. 
Omvendt kan der argumenteres for, at Lidl arbejder ud fra modsætningen det hypotetiske imperativ. 
Dette fordi de med deres handling bag indførelsen af den sunde kasse har til formål at gavne dem 
selv, hvad enten det er for at opnå positiv omtale eller større indtjening.  
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Tidligere kommunikationschef for Lidl, Rikke Brandes, udtaler i artiklen Lidl har haft stor succes 
med at fjerne slikket fra kassen, at Lidl bevidst ikke har gjort alle kasserne sunde, da de stadig 
ønsker at give kunderne mulighed for at kunne købe slik og chokolade, som førhen altid har været 
fast inventar ved kasselinjerne (information.dk, 1). Der skal være flere muligheder til stede i et 
nudge, for at kundernes frie valg kan eksistere. Hvis der kun findes et valg, vil dette valg 
automatisk være det eneste for kunden at vælge. I denne forbindelse vil det paternalistiske aspekt i 
Thaler og Sunsteins begreb Libertariansk Paternalisme blive for dominerende og idéen om at 
mennesket skal kunne vælge frit efter egne ønsker, kommer ikke til sin ret. Ud fra dette kan vi 
diskutere, hvad der sker når Lidl kun har den sunde kasse åben og der derfor ikke er andre 
muligheder. Den sunde kasse er konsekvent den kasse der har åbent, så hvis butikken kan nøjes 
med at have én kasse åben, vil det altid være den sunde (e-pages.dk, Lokalavisen Budstikken 
Varde). På den ene side kan det paternalistiske aspekt ses ved, at de ikke giver kunderne valget om, 
hvilken kasse de vil stille sig ved, hvis det kun er den sunde kasse som har åbent. Man kan så at sige 
mene, at Lidl har “magten” over kundernes valg. På den anden side kan der argumenteres for, at det 
libertarianske aspekt indgår, i og med at de efterlever kundernes efterspørgsel af sunde varer. De 
skaber derved et valg for kunderne, som dog kun er gældende, hvis der er mere end én kasse åben.  
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Illustration 4                                                         Illustration 5 
 
I Lidls pressemeddelelse angående indførelsen af den sunde kasse bliver der beskrevet, hvordan 
tiltaget er sket på baggrund af en efterspørgsel fra kunderne om at få hjælp til at købe flere sunde 
varer (lidl.dk/pressemeddelelse). Denne undersøgelse er lavet på baggrund af en analyse foretaget 
af Retail Institute Scandinavia. Vi ønskede at få adgang til denne undersøgelse, så vi kunne gå i 
dybden med den, og tog derfor kontakt til Retail Institute Scandinavia. Dog fik vi svaret: “Det vi 
har liggende er 5-6 år gammelt og nok ikke noget I vil ha den store glæde af på nuværende 
tidspunkt” (bilag 2). Det har ud fra dette været svært at vurdere, om Lidls tiltag med den sunde 
kasse er indført for kundernes skyld, da Retail Institute Scandinavia ikke ønskede at give os adgang 
til deres undersøgelse. Det var ligeledes i vores interesse at få kontakt til Lidl og få dem til at 
besvare vores spørgsmål omkring deres tiltag med den sunde kasse. Vi var blandt andet 
interesserede i, at få svar på hvilke overvejelser der lå til grund for tiltaget med den sunde kasse 
udover kundernes efterspørgsel, om de generelt har haft nogle overvejelser omkring brug af 
nudging til dette tiltag, samt om initiativet har skabt en økonomisk fremgang. Da vi kontaktede Lidl 
på mail, ønskede de ikke at besvare vores spørgsmål. Deres begrundelse for dette var, at de normalt 
ikke assisterer “skoleprojekter” og at de i stedet ville henvise til den pressemeddelelse, som vi dog 
allerede havde fundet frem til (bilag 1). Vi fandt det mærkværdigt, at det ikke var i Lidls interesse at 
deltage i vores undersøgelse, der omhandler et succesfuldt tiltag i deres butikker. Dette kan 
muligvis tyde på, at Lidl har skjulte intentioner omkring den sunde kasse. Vi har en formodning om, 
at deres brug af nudging er til for at fremme deres kunders gode intentioner om at købe sundere 
varer, men samtidig må der ligge et aspekt i det, der omhandler deres egen interesse. Det kunne 
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være i Lidls interesse at fremme dem selv ved at indføre et sundt tiltag, eftersom at sundhed er 
meget oppe i tiden. Dette ville være med til at optimere deres brand, hvilket ville få folk til at 
forbinde sundhed med Lidl. Mikkelsen nævner, at sundhed og en sund livsstil er blevet en moralsk 
dyd i dagens samfund. Dette stemmer godt overens med vores formodning om, at Lidl har indført 
den sunde kasse med henblik på at leve op til befolkningen og deres kunders sundheds moral. Lidl 
virker udadtil som om, at de vil være en hjælpende hånd i vejen mod at bekæmpe samfundets 
stigende problem med fedme og derved tage et socialt ansvar, som Mikkelsen betegner for 
Corporate Social Responsibility. Et modargument til dette kunne være, at Lidl som tidligere nævnt 
kun tager dette ansvar, for selv at opnå økonomiske fordele og virke stærkere i konkurrenternes 
øjne.  
 
Vi synes det er relevant at diskutere etik i forhold til nudging, da det er muligt at Lidl også nudger 
for deres egen skyld. Lidl fremmer folks gode intentioner ved at nudge, men vi har en formodning 
om, at de gør det med en bagtanke. Derved er det relevant at diskutere den etiske egoisme. 
Ligeledes kan man sammenstille dette med Kants hypotetiske imperativ, da det også vedrører 
handlinger, der kun er til gavn for ens egen skyld.  
Det økonomiske aspekt ved tiltaget med den sunde kasse bliver omtalt i artiklen fra Information 
(information.dk, 1). I løbet af en periode på lidt over et år, har der samlet set været en stigning i 
omsætningen på de sunde varer ved kassen (Ibid.). Som det kan ses på Illustration 4 og 5, er der 
prisforskelle fra den sunde kasse til den almindelige kasse. Den laveste pris på en vare i den sunde 
kasse er 6,95 kr. hvor den billigste vare i den almindelige kasse er 2,50 kr. Det gode valg bliver 
også til det dyrere valg. Lidl skriver i deres pressemeddelelse: “Kvalitet behøver ikke koste en 
formue. Og det behøver heller ikke være dyrt at spise sundere” (lidl.dk/pressemeddelelse), men 
deres priser viser det modsatte. Det er interessant at diskutere, om Lidl søger at overbevise folk om 
det gode valg fordi det er for kundernes bedste, eller om de gør det for at få en økonomisk 
fortjeneste ud af det. Lidl udtaler at de har indført den sunde kasse for at imødekomme deres kunder 
og give dem et sundere alternativ (Ibid.). Dette virker udadtil som en indirekte etisk egoistisk 
beslutning, hvor de søger at imødekomme deres kunder og anerkende, at sundhed er en stor del af 
menneskers liv i dag. Lidl er et supermarked, der lever af deres kundekreds og det kan formodes, at 
de ikke ville lave sådan et tiltag kun i det henseende at tilfredsstille deres kunder, men at deres tiltag 
skal komme dem selv til gode i sidste ende. Dette kan ses som en etisk egoistik beslutning. Der kan 
endvidere argumenteres for, at de vil tiltrække en bredere kundekreds ved, at de laver to slags 
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kasselinjer. Der er både den almindelige kasse til dem, som stadig ønsker en chokoladebar eller 
lignende og en sund kasse til dem som ønsker et sundere alternativ til at stille den lille sult. Husted 
refererer til Aristoteles, der blandt andet nævner, at gavmildhed kun er gavmildhed så længe man 
ikke gør det for at fremme sig selv. Følgeligt må det forstås, at når man gør noget for andre 
mennesker, skal det være fordi man ønsker at gøre noget for dem og ikke for at gavne sig selv. Det 
interessante er her, at Lidl giver deres kundekreds et sundere valg. De gør noget der udadtil er for 
deres kunders skyld, men det kan formodes, at de i virkeligheden gør det for at fremstå som et godt 
supermarked og for at fremme sig selv. Der kan i tilfældet med Lidls initiativ med den sunde kasse 
antages, at der er tale om en etisk egoisme, som Husted beskriver det.  
 
Vi vil i den følgende konklusion opsummere projektets vigtigste elementer og ud fra dette besvare 
problemformuleringen.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 45 
Konklusion 
Ud fra teorier omkring nudging har vi fundet frem til, at Lidl ved indførelsen af den sunde kasse 
nudger deres kunder. Dette viser sig blandt andet ved den positive måde de omtaler den sunde 
kasse, nemlig som det gode valg. I forbindelse med dette kan vi konkludere, at de benytter sig af 
nudging redskaber som priming, framing, dynamically inconsistent, temptation, mindless choosing 
og valgarkitektur. Dette for at skabe en ramme der kan “puffe” og lede kunderne frem til det valg 
som Lidl ønsker at kunden skal træffe. Skiltningen omkring kassen appellerer til kundernes System 
1, da man ved nudging søger at ændre folks vaner, dog uden de bliver gjort opmærksomme på det. 
På baggrund af at kunderne bliver nudget, ændres deres oprindelige adfærd, da deres valg er blevet 
påvirket af Lidls omgivelser. Hermed bliver Lidl den styrende magt.  
Vi er blevet bekendt med, at placeringen ved kasselinjerne er blandt de mest attraktive i et 
supermarked og at det er her kunderne handler mest impulsivt. Det virker derfor indlysende, at det 
er ved den sunde kasse Lidl ønsker at nudge deres kunder. Ud fra vores teoretiske grundlag er vi 
kommet frem til, at det er de impulsive handlinger i kundernes System 1 der gør, at de køber de 
varer der ligger oppe ved kassen. Derved mener vi at Lidls nudge om det gode valg har en 
påvirkning på deres kunder. 
Vi har diskuteret hvorvidt Lidl benytter sig af det kategoriske eller hypotetiske imperativ og har ved 
denne diskussion fundet frem til, at Lidl benytter sig af det hypotetiske imperativ. Dette mener vi at 
kunne konkludere, da Lidl højst sandsynligt har indført den sunde kasse på baggrund af 
egeninteresser. Man kan sige at Lidl umiddelbart fremstår som et supermarked, der er interesserede 
i at opfylde deres kunders ønsker og samtidig hjælpe dem med at komme de mange 
livsstilssygdomme til livs. Vi mener dog at indførelsen af den sunde kasse er foretaget på baggrund 
af etiske egoistiske grunde, da de søger at sætte sig selv i et bedre lys. Ydermere mener vi, at Lidl 
har haft intentioner om at øge deres indtjening ved indførelse af den sunde kasse. Vi afviser ikke, at 
deres påstand om, at de har gjort det for deres kunders skyld kan være sand, men denne kan dog 
ikke være endegyldig.  
Da vi har fundet frem til, at Lidl bygger deres tiltag på undersøgelser der er 5-6 år gamle har det 
givet anledning til at tvivle på troværdigheden af denne. Vi kender ikke til, hvornår en undersøgelse 
er forældet, men vi finder det dog mærkværdig, at de ikke har indført tiltaget med den sunde kasse 
på baggrund af nyere undersøgelser.  
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